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KINTSUGI

O poder de dar a volta por cima



Este livro estd totalmente integrado com o site do autor, Edgar Ueda, onde vocé
podera encontrar material complementar e enriquecer ainda mais a sua leitura e o
seu aprendizado por meio de videos, artigos e podcasts sempre atualizados. Acesse
esse contetido por meio do QR Code ao lado, ou pelo link www.edgarueda.com.br.
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“Conheco Edgar Ueda ha mais de uma década. Um grande empreendedor,
incansavel! Ja transformou vidas em mais de 40 cidades! Tenho muito orgulho
de ser seu parceiro de missdo.”

— Rodrigo Cardoso, eleito Melhor Treinador do Brasil pelo prémio Top
Chance.

“Existem pessoas que perguntam o que esta acontecendo. Outras o que vai
acontecer. E um seleto grupo de pessoas que fazem acontecer. Meu amigo Edgar
esta com certeza nesse seleto grupo, isso porque tem em seu DNA a esséncia dos
homens de sucesso: quando esta cansado, ndo desiste, ele descansa e continua.
Sem duvidas um divisor de aguas. Bom mergulho!”

— Luis Paulo Luppa, autor do best-seller O vendedor pit bull e presidente do
Grupo Trend.

“Sinto-me orgulhoso de ter tido o prazer de trabalhar com Edgar Ueda numa
série de palestras pelo Japdo. Além de ser uma pessoa nota mil, ganhei um
amigo que contribui de forma virtuosa para melhorar minha carreira como
palestrante internacional. Como sempre digo: se vocé fizer o que gosta, correra o
risco de ndo ter que trabalhar nenhum dia de sua vida, e Edgar é essa pessoa,
sempre um passo a frente.”

— David Portes, escritor, palestrante e empresario.
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KINTSUGI

Na época em que morei no Japao, conheci a arte milenar “Kintsugi”, usada para
reparar pecas de ceramica quebradas. Em uma traducao livre, Kintsugi significa
“Emenda de Ouro”. Essa técnica usa como “cola”, para juntar novamente as
partes quebradas, uma mistura de laca e ouro em pd. As pecas restauradas
ganham uma beleza especial, destacando as rachaduras e os reparos, e seu valor
se torna muito maior, ndo s6 pelo ouro, mas também, e principalmente, pela
beleza e originalidade que adquirem.

A cultura japonesa valoriza muito as marcas de desgaste que testemunham o
uso de um objeto e sua serventia. O fato de ter-se quebrado e ter sido restaurado
aparece como um evento bastante significativo na existéncia do objeto — os
reparos destacam sua histdria e funcionam como um adicional ao seu valor.

Dentro dessa cultura, um vaso que nunca se quebrou é apenas mais um vaso,
ndo importa o quanto ele tenha custado ao ser comprado. Mas o vaso que se
torna especial é aquele que, depois de ter sido quebrado, ter sido submetido a
condicOes extremas, tem suas partes unidas novamente com ouro. Isso torna essa
restauracao especial e eleva a importancia do objeto, estabelece um diferencial e
o torna unico — nada mais se compara ao novo visual do vaso restaurado, e
nenhum outro vaso sera jamais igual a ele.

Em paralelo com essa arte, existe toda uma filosofia de vida, aplicada ao
modo de ser do povo japonés, que fala da aceitacao do que foi forjado pela vida,
que sobreviveu aos desafios e renasceu depois de uma provacdo mais intensa,
que lhe deixou marcas. Uma filosofia que ajuda a lidar com a ideia das perdas e
da melhoria por meio da provacao e da determinacdo de dar a volta por cima,
renascer das cinzas, continuar em frente, apesar das cicatrizes que a vida deixou.

O Kintsugi traz também consigo a ideia da aceitacdo da mudanca como uma
realidade presente entre os aspectos da vida humana e da valorizacdo da



experiéncia e do trabalho realizado.

Uma filosofia de vida que destaca a beleza das cicatrizes adquiridas nas
lutas do dia a dia, diante dos erros e adversidades e das derrotas, e a
determinacdo de se recuperar e se colocar inteiro de novo. A consciéncia de que
suas provacgoes valorizam ainda mais a sua vida e as suas conquistas, porque s
ndo tem cicatrizes quem ndo vai a luta — e, nesse caso, vive uma vida vazia.

O ouro que restaura a esséncia do vaso quebrado € a representacdao do valor
da experiéncia e do conhecimento adquiridos em nossa vida, nas nossas lutas,
que torna a nossa propria restauracao muito especial. Nada mais se compara ao
nosso novo “eu”, que renasce dos desafios enfrentados e que nos atribui um
visual especial e diferenciado.

O Kintsugi representa aquela vontade que todos temos de ser cada vez
maiores e melhores, mesmo sabendo que teremos de pagar o preco, que teremos
desafios, muitas vezes nos machucaremos, mas nos levantaremos e curaremos
nossas feridas. E levaremos nossas cicatrizes como troféus de ouro, para lembrar
sempre que toda boa luta em busca de nossos sonhos sempre vale a pena.

O Kintsugi representa essa forca e determinacdo de buscarmos todos os dias
0 nosso turnaround, a nossa maneira de dar a volta por cima, recomecarmos a
nossa luta, nos reconstruirmos e nos tornarmos melhores e mais valiosos.

E a decisdo de reunirmos nossos pedacos depois de uma queda — e quedas
acontecerao sempre em nossa vida — e valorizar cada cicatriz que nos mostra que
somos maiores do que os problemas da vida e mais dispostos a encantar todos 0s
que se inspiram em nosso exemplo para definir suas proprias vidas.

A filosofia do Kintsugi é o que da sentido e nos ajuda a promover o
turnaround em nossa vida, sem medo de nos machucarmos durante a jornada
rumo ao sucesso, porque sabemos que isso s6 vai nos valorizar ainda mais. E a
partir dessa certeza e desse exemplo de contemplacdo da beleza da luta pelos
nossos sonhos que nos colocaremos definitivamente no caminho da vitdria.

Esse é um modo de pensar que faz parte do processo de quebra de nossos
paradigmas e de crencas que nos mantém presos a situacoes que Ndo nos
satisfazem. E, por isso mesmo, o principal impulsionador do nosso turnaround,
que nos leva na direcdao do que realmente queremos realizar.



Mudancas importantes em nossa vida, sem duvida, exigem muita coragem,
determinacdao e empenho. Por isso mesmo, elas s6 acontecem a partir do
momento em que decidimos firmemente que é hora de virar o jogo e renascer
como vencedores.

Inspire-se na ideia do Kintsugi para ganhar a coragem necessaria para dar a
partida nessa nova jornada na sua vida, rumo ao sucesso. Afinal, caso vocé se
quebre ao longo dessa luta, sempre podera se restaurar com o ouro de uma vida
bem vivida. E as cicatrizes que vocé conseguir ao longo dessa luta s6 irdo deixa-
lo ainda mais forte, belo e valoroso.

Prepare-se para o seu turnaround e comece ja a sua grande virada.



APENAS VASO RUIM NAO QUEBRA

Ao ler a inspiradora definicdao do termo kintsugi belissimamente apresentada por
Edgar Ueda uma palavra me veio imediatamente a cabeca: resiliéncia. O sabio
ditado popular que ouvia de meus avos afirma que apenas vaso ruim nao quebra.
Com nossos tropecos é que apreendemos a cair e principal-mente a levantar e, o
mais importante, a voltar a andar no caminho certo.

€€~

Se tivesse que identificar “a” caracteristica que define o segredo do meu
sucesso — e uma das principais caracteristicas do sucesso daqueles que admiro e
me inspiram —, eu diria que é exatamente a capacidade de colar os cacos dos
vasos quebrados ao longo de minha jornada empreendedora. Na escola da vida,
exercito diariamente o processo de keep learning, ou seja, aprendizado
permanente. Aprendi desde muito cedo a transformar meus defeitos em virtudes,
a nunca aceitar um nao como resposta e a ndo desistir dos meus grandes sonhos
sob hipotese alguma.

Falando em grandes sonhos, ndo posso deixar de citar o exemplo de
resiliéncia de meu ex-socio e coautor do episodio mais emblematico de minha
trajetéria empreendedora — o atual presidente dos Estados Unidos, Donald
Trump. Nao foram poucas as crises empresariais que Trump teve de enfrentar.
No final dos anos de 1980, seu endividamento foi acima de US$ 5 bilhdes — algo
impensavel de ser solucionado por um empresario comum.

Com a forca de sua obstinacdo, Trump usou a resiliéncia como uma cola de
ouro para restaurar seu vaso quebrado. E venceu. A Organizacdo Trump
ressurgiu fortalecida, e 0 mogul recuperou seu status e lugar de destaque na lista
de bilionarios da revista Forbes. Foi com a mesma resiliéncia que o
empreendedor Donald Trump se lancou em uma campanha presidencial e venceu
outra vez, ocupando hoje o cargo mais importante do mundo.

Tenha vocé também o seu tubo de cola sempre no bolso e esteja pronto para
colar os cacos do seu vaso, que a vida ha de quebrar para ensina-lo a ser uma



versao melhor de vocé mesmo.

RICARDO BELLINO
Fundador da School of Life Academy



INTRODUCAO

Tempos atras participei de um evento como palestrante e, em um intervalo, fui
abordado por um rapaz. Ele demonstrou tanta energia, determinacao e exceléncia
na comunicacao, todas aliadas a seguranca com que me abordou, que fiquei sem
graca de ndo ter reconhecido que aquela se tornaria uma amizade duradoura.

Enfim, ainda ndo nos conheciamos, mas aos poucos tive a certeza de que
nascia ali uma amizade e uma parceria de longo prazo, pois, assim como ensino
e falo em palestras, aquele rapaz sabia da importancia do qué, do como e do
quando falar. Seu nome: Edgar Ueda.

De 14 para c4, aprendemos juntos e ensinamos um ao outro. Dividimos
palcos pelo Brasil, unidos por um objetivo comum: o interesse em passar
conhecimentos que ajudem cada vez mais empreendedores a alcangar seus
sonhos e objetivos.

Venho aprendendo com seus ensinamentos, bem como com sua propria
histéria de vida. A capacidade de mostrar o amanha como caminho possivel e de
recomeco € inerente a esse grande profissional.

Apos ter vivido a experiéncia de dar a volta por cima tantas vezes,
superando intimeros desafios, Edgar foi capaz de criar uma metodologia que
tornou esse conhecimento acessivel a todos — para assim tornar as jornadas das
pessoas cada vez mais faceis e possiveis.

Os calos nas maos, as dificuldades passadas, inclusive com grandes quedas,
forjam os fortes e estimulam os determinados a fazer de novo o que ndo deu
certo e a levar seus sonhos adiante, seja com que sacrificio for. E toda queda é
transformada em experiéncia para aumentar seu valor e sua determinacao.

A arte do Kintsugi, tdo bem lembrada por Ueda neste livro, representa a
mudanca de mindset primordial e necessaria para moldar qualquer pessoa de
sucesso, seja para sua vida pessoal, seja para a vida profissional.



E com grande alegria que encontro, nos conhecimentos que a vida deu ao
Edgar, e que ele generosamente compartilha conosco, ferramentas para ajudar-
nos a colocar em pratica o que diz na letra da musica “Volta por cima”, de Paulo
Vanzolini, consagrada pela cantora e compositora Beth Carvalho e tdao cantada e
vivida pelo nosso povo:

“Um homem de moral nao fica no chao.

Reconhece a queda e ndo desanima.
Levanta, sacode a poeira,

E da a volta por cima”.

Seja bem-vindo ao recomeco, com a certeza de que o amanha sera muito
melhor do que o dia de hoje.

Conte comigo para essa alegria e realizacao.

FERNANDO SEABRA
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FE HORA DE VIRAR O JOGO

A verdade mais confortante é que todos sempre

conseguem ser maiores e melhores em suas vidas.

Responda sinceramente a esta simples pergunta: “Vocé estd feliz com seus
resultados?”. Pense um pouco mais sobre isto: onde vocé estd agora é onde
sempre planejou estar? Era isso mesmo que vocé queria? Vocé tem um grande
sonho que ainda ndo realizou? Tem um proposito que quer realizar? Sabe qual é
a sua missdo de vida e como vai cumpri-la? Vocé sabe para onde vai? E sabe
como vai chegar la? Vocé esta satisfeito com seus resultados?

Todo ser humano na face da Terra quer ser bem-sucedido. Mais ainda, toda
e qualquer pessoa quer melhorar sempre. Somos eternos insatisfeitos, o que é
algo bom, porque todo crescimento e toda evolucdio comecam com uma
insatisfacdo. Assim, o ser humano esta sempre procurando algo mais; quer viver
em outro patamar, mais alto do que aquele em que se encontra; gostaria de viver
uma vida melhor, ndo importa o quanto sua vida esteja boa.

Entdo, seja financeira, seja profissional, seja pessoalmente, a pessoa sempre
quer alcancar outro nivel acima daquele em que esta vivendo -
independentemente do patamar em que esteja. O rico quer ficar milionario; o
milionario quer ficar multimilionario; a pessoa que tem uma casa quer ter uma
casa melhor; quem tem um carro quer trocar por um mais potente, mais
confortavel, mais luxuoso; quem tem qualidade de vida quer ter ainda mais
qualidade de vida.

Enfim, as pessoas querem dar uma guinada, viver em outra realidade,
melhor do que aquela em que vivem. Estdao sempre insatisfeitas com o que estao
vivendo e querem de fato virar o jogo da sua vida, para conquistar seus sonhos e
seguir cada vez mais para o alto nas suas conquistas.



Podemos dizer que, na vida, as pessoas tém sempre apenas dois estados
possiveis: aquele em que elas se encontram, o seu estado atual, e aquele que
elas pretendem atingir, ou seja, o estado desejado por elas.

A grande angustia, porém, muito frequente hoje é que muitos ndo sabem
como virar o jogo quando estdo vivendo momentos dificeis, ou depois de
experimentar algum tipo de fracasso, pois ficam no fundo do poc¢o, ou perdidos.

Mas também existe muita gente que esta bem, vem conquistando sucesso,
esta realizando algumas coisas importantes na vida, mas ainda assim tem uma
vida abaixo de suas expectativas. Essas pessoas sentem que poderiam ter mais e
querem mais. Porém, por alguma razdao que ndo compreendem, permanecem em
um nivel limitado, como se estivessem dentro de um aquario com tampa, que as
impede de subir além daquilo que ja conquistaram.

O que essas pessoas ndao sabem é que essa limitacdo, na maioria das vezes,
ndo existe, ndo € real. E apenas uma limitacao que esta na mente. Existe uma
pequena histéria, de dominio popular, que ilustra bem isso:

Em um laboratério, cientistas colocaram varias pulgas em um recipiente
com tampa de vidro. As pulgas, a principio, pulavam com energia, mas
batiam na tampa do recipiente e caiam de volta ao fundo.

Com o tempo, 0s cientistas tiraram a tampa do recipiente e
verificaram que todas as pulgas ja ndao pulavam para fora do pote.
Porque elas tinham se habituado a pular apenas até a altura da tampa,
embora tivessem potencial para pular varias vezes mais alto.

A partir daquele momento, as pulgas nunca mais pularam mais alto,
mesmo que a tampa do recipiente nunca mais tivesse sido recolocada.
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E assim que a maioria das pessoas funciona. Elas acreditam em limites que
ja ndo existem mais em sua vida, e isso as impede de crescer. Elas tém um modo
de pensar negativo, pequeno, desestimulante, e tém habitos, crencas e
comportamentos ruins, que sabotam os seus planos e sucesso.

Entdo, se vocé ndo esta conseguindo avancar, evoluir, ndo se sente
caminhando para o objetivo ao qual vocé quer chegar, isso ndao quer dizer que
ndo seja um vencedor. Apenas quer dizer que talvez esteja usando estratégias



inadequadas, ou mesmo nao esteja lancando mao de estratégia alguma em suas
acoes. E isso faz com que gaste muita energia, sem obter muito resultado.

E aqui que entra uma pergunta bastante importante, que, quando
devidamente respondida, torna possivel grandes avancos pessoais e
profissionais: o que é necessdrio para vocé virar a mesa e ter mais sucesso, para
estar sempre pronto a subir para o proximo patamar na sua vida?

Bem, ja que estamos de acordo que, na verdade, todos querem e conseguem
ser maiores e melhores em suas vidas, mas, mesmo assim, muitos ainda
acreditam em limites imaginarios, fica muito simples concordarmos que, para
virar o jogo a seu favor, dar uma virada em sua vida, é preciso expandir seu
modo de pensar, buscar novas competéncias, mais adequadas, e promover
mudangas em seus comportamentos. Em outras palavras, é preciso planejar e
promover o seu turnaround, a sua volta por cima, que o colocara definitivamente
no caminho da vitoria.

Mas o que é esse turnaround? Por que ele é tdo importante na sua vida?

O turnaround é o processo que envolve um conjunto de fatores, que devem
ser planejados e executados para lhe dar um novo impulso na vida. E a quebra de
seus paradigmas, o rompimento com pensamentos e crengas que mantém vocé
preso a situagoes que nao o satisfazem.

Fazer um turnaround na sua vida significa que a sua rota devera ser trocada,
suas regras habituais deverdao ser quebradas, suas crencas serao abandonadas e
substituidas por outras de acordo com o sucesso que vocé deseja alcancar.

A partir desse rompimento com seus habitos e com seu modo de olhar para
o mundo a sua volta, mudancas comportamentais surgirdo, sua mente se
expandira, novas competéncias serao buscadas, trazendo como consequéncia um
giro no seu eixo, que vai abrir-lhe uma visao de 360 graus sobre a sua vida e
permitir que vocé enxergue possibilidades que antes nem imaginava, de modo
que podera escolher com precisao para onde quer ir.

Uma mudanca como essa, sem davida, exigira muita coragem, determinacgao
e empenho de sua parte. Por isso mesmo, ela s6 acontecera a partir do momento
em que vocé decidir firmemente que é hora de virar o jogo na sua vida.

Entdo, vocé quer ter uma visdo de 360 graus e escolher o caminho a seguir



em sua vida? Este livro vai mostrar-lhe o que é necessario para sair de um
possivel estado de paralisia, apresentando estratégias reais e definitivas para o
seu sucesso. O que vocé vai descobrir vai fazer com que avance para o proximo
estagio de sua vida, com um plano estratégico forte e objetivo. Neste livro, vocé
vai encontrar um Modelo de Transformacado para fazer o seu turnaround.

Vocé vai receber instrucoes sobre como colocar a sua vida pessoal e os seus
negocios na rota da realizacdo maxima. O livro vai provoca-lo a agir para
transformar o seu dia a dia, vai inspira-lo e motiva-lo para gerar uma mudanca
significativa que se tornara um divisor de aguas em sua vida.

A partir de reflexdes importantes, o0 método apresentado neste livro vai
sensibiliza-lo e estimula-lo para as acoes que o levarao a um aperfeicoamento de
suas competéncias pessoais e profissionais, liberando todas as suas
potencialidades. Com o fortalecimento da integracao das diversas areas em sua
vida e da sinergia com seus parceiros profissionais e com sua familia, vocé
ampliara sua participacdo, de corpo e alma, em seu proprio projeto de vida e de
realizacao pessoal e profissional.

O mais animador é que é possivel perceber que todas essas pessoas de
sucesso tém certas caracteristicas em comum: um mindset — modo de pensar —
diferenciado, além de competéncias e comportamentos que fazem com que
pensem e ajam de tal maneira que as levem aos seus objetivos.
Independentemente de suas origens e das suas personalidades diversas, os
multimilionarios, as pessoas que conquistam seus objetivos, seguem sempre
algumas regras, preceitos e comportamentos que lhes garantem as vitorias.

A boa noticia é que vocé pode também se inspirar no exemplo dos grandes
vencedores para agir e dar um giro na sua vida, para coloca-la na direcao do
sucesso continuo. Vocé pode criar o seu proprio turnaround, virar o jogo e
alcancar tudo o que sempre desejou na vida.



Aqui esta a sua certeza de que este método funciona

Uma das grandes verdades da vida é que ninguém pode ensinar os outros se
antes nao tiver aprendido. Ninguém pode provar que um método funciona se
antes nao o tiver testado.

Por isso, quero neste momento dar o testemunho de como o método que vou
apresentar aqui funcionou para mim — e funciona até hoje e vai continuar a
funcionar. Assim, quero dar a vocé a seguranca para aplica-lo e transformar
também a sua vida.

Quando falo que vocé pode fazer o turnaround em sua vida, digo isso com a
certeza de quem ja realizou essa transformacdo e também ja inspirou e orientou
muitas outras pessoas a mudar suas vidas para melhor.

Eu nasci em uma cidade de 13 mil habitantes, no interior de Sao Paulo.
Nasci em uma familia pobre, humilde, com pouquissima escolaridade — minha
mae estudou até a quarta série do primario, e meus avds nem mesmo passaram
pela escola. Eramos uma familia de trabalhadores da roca, e meu pai nos
abandonou quando eu tinha dois anos. Devido a vida atribulada de minha mae,
que trabalhava muito para nos manter, muitas vezes eu ficava aos cuidados de
minha irma mais velha; outras vezes, dos meus avos.

E claro que, nessas condicOes, ndo dava para esperar que o meu destino
fosse dos mais gloriosos. Era dificil imaginar que eu poderia me tornar um
empresario de sucesso.

Naquela época, eu morava com meus avos, a quem sou eternamente grato.
Eles foram, por muito tempo, meus avos e meus professores. Ensinaram-me tudo
0 que a escola e a vida ndo conseguem ensinar: valores para ser uma pessoa
idonea, com carater forte e integro — valores que hoje sdao intrinsecos a minha
vida.

Minha mde acordava as quatro horas da manhd, as cinco pegava um
caminhdo — transporte da época para levar os boias-frias, como eram conhecidos
os trabalhadores rurais. Ela voltava para casa sempre depois das seis da tarde —
era uma jornada de trabalho longa, trabalho sujo, pesado, pois arrancar batatas



da terra ndo era um servico para mulher. Mas minha mde ndo tinha escolha.
Afinal, tinha cinco bocas para alimentar: ela e mais quatro filhos.

Quando minha mde voltava da roca, era uma alegria para mim. Mas me
lembro de um dia em que ela voltou, correu para o fogdao para preparar nossa
comida. Naquele dia, quando trouxe a comida, ela serviu um prato s6 com feijao,
pois esse era nosso unico alimento daquele dia. Notei, porém, que ela ndo estava
comendo. Achei estranho, sem entender muito o que estava acontecendo.
Mesmo assim, empurrei o prato em direcao a ela. “Come, estd gostoso como
sempre, o melhor feijdo do mundo, mae”, falei. “Obrigada, filho, mas pode
comer, porque estou sem fome”, ela respondeu sorrindo, mas depois de chorar.

Naquele dia, ndao entendi o que estava acontecendo. Mas, no dia seguinte,
compreendi que ela ndo estava comendo porque a comida ndo era suficiente para
todos nés. Entdo chorei muito, ndo por mim, mas por ela, uma mulher
batalhadora, sofrida e uma heroina, porque criar sozinha quatro filhos ndo era
nada facil naqueles tempos.

Foi entdo que decidi que tinha que mudar aquela situacdo. Tive que
amadurecer com apenas nove anos de idade. Resolvi que iria criar um destino
diferente para mim e proporcionar uma vida melhor para minha familia. Essa
decisdo considero como sendo o meu primeiro turnaround, porque foi a partir
desse dia que comecei a virar o jogo da minha vida.

Hoje compreendo que, instintivamente, eu havia compreendido a minha
primeira grande licdo de vida: “nds ndo conseguimos mudar o nosso inicio, a
forma como as coisas comegaram na nossa vida, mas podemos mudar o nosso
final”.

Fui a luta, sabendo que muito do sustento da minha familia dependia
também de mim. Aos nove anos de idade, ja iniciava minha vida de trabalho. No
quarteirdo proximo ao que eu morava, havia uma senhora, a Dona Esmeralda —
uma pessoa doce, cativante, com um coracao gigante. Foi ela quem me deu a
primeira oportunidade de trabalho: eu buscava leite para ela em um sitio, nao
muito longe, e ela me pagava alguns poucos cruzados, moeda da época, o que
para mim era algo bastante significativo. Foi ali que comecei a entender a
importancia do trabalho. Nunca fui obrigado por meus familiares a trabalhar,
mas eu me sentia na obrigacdo de ajudar, devido as circunstancias da nossa vida.



Depois disso, fui trabalhar vendendo coxinhas — aqueles salgados feitos de
farinha e batata, recheados com frango desfiado e temperado. Dos onze aos doze
anos de idade, eu saia da escola, almocava e corria para a casa de uma senhora
que se chamava Alice, que produzia os salgados e enchia com eles uma cesta
feita de bambu — cabia algo em torno de trinta salgados. Eu saia com a cesta
cheia e voltava com ela vazia. Nunca voltei com uma unica coxinha sobrando.
Eu vendia 100%. Tinha isso como meta clara: vender 100% era meu
compromisso, comigo mesmo e com aquela senhora. Eu tinha comigo que devia
respeitar isso e fazia questdao de sempre cumprir essa meta.

E foi nessa ocasido que aprendi a licdko do compromisso e da
responsabilidade. E percebi também que eu tinha a habilidade de cativar pessoas
e vender.

Aos treze anos, trabalhei atras de um balcdao de um bar e me lembro de que
0 balcdo era quase do meu tamanho — sempre fui de estatura baixa, mas isso
nunca foi um limitador em minha vida. Na época de crianca, minhas atividades
eram escola e trabalho. Em raros momentos, quando ndo estava cansado e
sobrava algum tempo, eu brincava com meus amigos. Minhas prioridades
sempre foram estudar e trabalhar.

Dois anos depois, fui ajudar um amigo em sua festa de aniversario, ficando
atras de um balcdo, abrindo refrigerantes, cervejas, fazendo sucos para os
convidados. Lembro-me muito desse dia, porque um senhor portugués de nome
Manoel, dono do restaurante onde estava acontecendo a festa, gostou tanto do
meu desempenho que me convidou para trabalhar com ele. No inicio, s
trabalhei para ele nos finais de semana, porque ndo tinha aula na escola e, além
disso, eu ja trabalhava em outro lugar durante a semana. Mas logo nos primeiros
dias de trabalho, o Sr. Manoel ja me chamou para trabalhar com ele a semana
inteira. Aceitei o convite e mudei de emprego.

Passados trés meses, ele me chamou para uma conversa. Falando e olhando
nos meus olhos, o Sr. Manoel disse: “Edgar, gosto muito de vocé, do seu
trabalho, do seu empenho e do seu esforgo. Ainda mais vindo de um garoto de
apenas quinze anos de idade. Quero te fazer uma proposta...Vocé aceitaria ser o
gerente do meu restaurante? Quero passar essa responsabilidade para vocé. O
que acha?”.



E claro que ndo pensei duas vezes. Aceitei o desafio, embora a
responsabilidade fosse grande. Mas assumi e cumpri meus coOmpromissos,
porque sempre fui um trabalhador dedicado e esforcado e tinha um sonho: abrir
meu préprio negoécio. E eu sabia que, com aquela oportunidade, me aproximaria
mais da realizacdo do meu sonho.

Foi ai que comecei a aplicar um dos ensinamentos dos meus avds: poupar
parte dos meus rendimentos. Todos os meses eu separava uma quantia, entregava
na mao do meu avo, e ele a depositava em uma poupanca. Fiz isso durante dois
anos. Poupei o suficiente para dar meu primeiro grande passo para tornar-me um
empreendedor. Fiz algumas pesquisas, encontrei uma lanchonete que estava a
venda, fiz a proposta ao dono e comprei 0 meu primeiro negécio. Esse considero
meu segundo turnaround. Foi ali que iniciei a minha jornada como
empreendedor.

Foi entdao que, aos dezessete anos, tive a noticia de que seria pai. No
primeiro momento, tomei um grande susto e ndo sabia o que fazer. Mas logo
absorvi essa primeira impressdo e entdo agradeci a Deus por mais essa
oportunidade, de ser pai. Acredito que nada acontece por acaso; aprendi que tudo
que vivemos tem uma razdo e nos serve como aprendizado, como motivo de
crescimento e fortalecimento. Sem duvida alguma, a partir dali eu teria que
amadurecer mais rapidamente ainda, pois tinha uma grande responsabilidade em
minhas maos.

Aos 18 anos, comprei meu segundo negdcio: a primeira sorveteria self-
service da cidade. E foi também naquele ano que encontrei meu pai pela
primeira vez — até entdao eu s6 o conhecia por fotos. Aquele ano foi muito
especial para mim. Foi também quando nasceu meu filho. Foram tantos
acontecimentos em um Unico ano, com muitos sentimentos diferentes. Haja
coragao!

E foi também naquele ano que meu irmao mais velho decidiu mudar-se para
o Japao. Eu nunca tinha me separado dele antes e naquele momento fiquei muito
triste, mas entendi que ele buscava algo melhor para sua vida, e eu torcia para
que tudo desse certo. Com um sentimento misto de tristeza e felicidade, me
despedi dele.

Passados seis meses, meu irmao me convenceu a passdar uma temporada no



Japdo. Pouco tempo depois, 14 estava eu embarcando para aquele pais.

Despedir-me da minha familia foi outra tristeza imensa. Mas eu estava atras
de um sonho, um sonho maior, maior do que todos os que eu ja tinha sonhado.
Vendi minha lanchonete, para deixar todas as pendéncias financeiras em dia, e
deixei a sorveteria para minha mae tocar temporariamente em minha auséncia.
Parti para o Japdo com objetivo de ficar apenas dois anos, ganhar um bom
dinheiro e ter uma experiéncia em um pais de primeiro mundo. Esse foi o0 meu
terceiro turnaround, em que tive de deixar aqui no Brasil minha mae, meus avos,
meus irmdos, amigos e todos que eu amava e partir para longe. Nao foi facil,
mas tive que tomar essa decisao para que eu pudesse atingir meus objetivos.

No Japdo trabalhei em fabricas automotivas e também na construcdo civil,
onde muitas vezes trabalhava de doze a catorze horas por dia, debaixo de neve e
de um frio terrivel. E foi ali que aprendi outra grande licao: “No pain, no gain”,
isto é, “Sem dor, sem ganho”.

Aprendi a suportar a dor — a dor da distancia da familia, a dor do frio, a dor
do trabalho intenso e prolongado. Uma dor que, alias, eu ja conhecia desde os
meus nove anos de idade: a dor de ver minha mde deixando de comer porque
sendo nao teria comida suficiente para os filhos. Dessa forma, tornei-me uma
maquina de suportar a dor, de ser resiliente, pronto para aprender a superar
obstaculos.

Eu morava com meu irmdo, que desde muito cedo foi como um pai para
mim. Desde crianca, ele cuidava para que os meninos maiores nao brigassem
comigo, era meu protetor. E 14 no Japdao ainda mais, ele vivia preocupado,
zelando por mim. Alias, éramos apenas eu e ele 1a do outro lado do mundo, o
que fez com que nos aproximassemos ainda mais como irmdos e como amigos.

Depois de dois anos e meio no Japao, resolvi voltar para o Brasil. Eu tinha
conseguido poupar uma quantia que, para a minha idade de 21 anos, era muito
boa. Consegui comprar duas casas, tornei-me socio de uma loca-dora de videos e
de uma danceteria. E foi ai que levei meu primeiro grande tombo. Este ultimo
negdcio me custou muito: tive que fechar a danceteria e também vender minha
sorveteria, vender a sociedade na locadora e vender uma das casas. A outra casa
eu tinha trocado por um terreno com uma pequena constru¢dao, em uma chacara.
Voltei praticamente para a estaca zero, sem dinheiro, sem carro e ainda com



dividas. Tudo o que eu tinha construido desde meus dezessete anos perdi em
apenas um ano. Senti o gosto do fracasso, senti que tinha que comecar tudo de
novo.

Naquela época, ndo tive muita escolha: eu estava bastante abalado, sem
alternativas, e entdo resolvi voltar ao Japao para recomecar, aos 22 anos.

Trabalhei mais dois anos somente para pagar dividas. Mas logo voltei a
empreender. Como a comunidade brasileira no Japdo era grande, na época com
aproximadamente 420 mil brasileiros, vi nisso uma oportunidade. Pensei em
fazer algo para esse publico e imaginei uma revista com conteido em portugués
e distribuicdao gratuita. O objetivo era vender anuncios para empresas voltadas
para os brasileiros — na época eram mais de 380 empresas brasileiras instaladas
no Japdo. Lancei-me nesse desafio e falhei novamente. Perdi todas as minhas
economias e tive que vender o Unico bem que me restava, a chacara que tinha em
minha cidade, para pagar contas. E entdo fui morar com um amigo, morar de
favor, pois ndo tinha dinheiro para nada, fosse para pagar um aluguel ou até
mesmo para Comer.

Naquele momento, aprendi uma nova licdao: ndo basta apenas querer
empreender. E preciso ter conhecimento e desenvolver as habilidades
necessdrias. E esse era um ganho que, uma vez adquirido, era irreversivel —
porque bens vocé ganha e perde, empresa vocé abre e fecha, mas o
conhecimento adquirido sempre vai acompanha-lo, sempre vai expandir o seu
potencial. E foi isso que eu fui buscar, baseando-me na frase eternizada por
Benjamin Franklin: “Investir em conhecimento rende sempre os melhores
juros”.

Foi essa conscientizacao que levou, finalmente, a minha expansdao de
mindset. Na busca incessante pelo conhecimento, comprei dezenas de livros, me
tornei um leitor assiduo, lia uma média de doze livros por ano. Investi em
treinamentos com as melhores instituicoes de educacao executiva do Japao,
como a Toyota Enterprise, JALAcademy e a Door Training. Fui estudar PNL
(programacao neurolinguistica) com seu criador, Richard Bandler, em Barcelona,
na Espanha.

Vim varias vezes ao Brasil para investir em treinamentos, também passando
por FGV, INSPER, ESPM, Dale Carnegie Training, e participando de seminarios



com alguns gurus internacionais como Jordan Berfort (O lobo de Wall Street),
Richard Bandler (cocriador da PNL), Robert Cialdini (PhD em persuasao),
Kevin Harrington (SharkTank), Brian Tracy (PhD em coaching), Chris Gardner,
Robert Kiyosaki (Pai rico, pai pobre), George H. Ross (conselheiro do Donald
Trump), dentre outros players nacionais e internacionais.

Estudei pesquisadores de grande sucesso como Theresa Cheung, T.
HarvEker, Spencer Johnson, Kenneth Blanchard, Allan Pease, OGMandino,
Dale Carnegie, John Gray, Mark Fisher, Napoleon Hill, Jack Welch, Pierre Weil,
Roland Tompakok, Jo EllanDimitrius, Brian Tracy, Joseph Murphy, Anthony
Robbins, James Hunter, Sun Tzu, Brendon Burchard, John C. Maxwell.

Assim, buscando conhecimento nas grandes instituicoes de educacdo e
estudando os mapas dos vencedores e os comportamentos de pessoas foras de
série, os chamados outliers, compreendi que é mais facil e mais inteligente
aprender sobre sucesso com quem ja chegou la.

Enfim, fiz as minhas escolhas, e elas fizeram o que sou hoje. Apliquei em
minha vida o método que vou ensinar aqui neste livro, e posso afirmar, sem
sombra de duvida: funciona. Funcionou para mim e vai funcionar para voceé.

Hoje me considero um empresario bem-sucedido no segmento do mercado
imobiliario, estando presente em mais de quarenta cidades em nove estados do
Brasil. Agora, com 39 anos de idade, abracei um novo objetivo, maior e que vai
além do meu proprio sucesso. Meu propdsito de vida, meu ideal hoje, é provocar
nas pessoas a vontade, a determinacdo e a energia para fazer as mudancas
necessarias para produzir o turnaround em suas vidas. Quero despertar, inspirar,
motivar e mostrar a vocé que existe um caminho, que existe uma possibilidade
real de vencer, de se desenvolver, tornar-se um expert, um especialista em sua
area e ganhar muito dinheiro e ser bem-sucedido.

E é essa a razdo pela qual escrevi este livro. O proposito de ajudar o maior
numero possivel de pessoas me despertou ainda mais a vontade de semear o
sucesso e me deu forcas e determinagdo para criar um programa, um modelo
voltado para que as pessoas facam o seu turnaround e tornem sua vida mais
produtiva, feliz e completa, e que atinjam seus objetivos tao sonhados.

Tudo sobre o que vou falar nas paginas seguintes é exatamente “o que” e
“como” apliquei em minha vida, e sigo aplicando, como uma filosofia de vida,



uma cultura profissional, voltada para o sucesso e a realizacdo pessoal e
profissional.

Tenho plena certeza de que, se vocé incorporar essa filosofia e pratica-la,
também alcancara seus objetivos desejados. E, quem sabe, sera vocé o proximo a
escrever um livro narrando sua trajetéria de vencedor e ensinando muitas outras
pessoas também a seguir por esse caminho.

O desafio da vida esta ai para ser vencido. Agarre essa oportunidade com
forca, vontade e determinacdo e siga em frente. Tenha sempre em mente que 0s
tropecos surgirdo, mas nao o derrotardo se vocé tiver em mente este pensamento:
“Quando perder a aposta, ndo perca a licdo”.



UMA VIDA ABAIXO DO QUE PODERIA
SER

Muitas pessoas tém uma vida abaixo de suas expectativas e ndo sabem como
virar o jogo quando estdo fracassadas, no fundo do poco, perdidas. Elas tém um
modo de pensar negativo, pequeno, desestimulante, e habitos e comportamentos
ruins, que sabotam os seus planos e o seu sucesso. Essas pessoas:

» Nao sabem como ganhar mais dinheiro;
* Nao sabem como crescer na vida;
» Nao sabem como fazer para viver a vida em outro patamar;

* Nao sabem como virar o jogo quando estdo fracassadas, no fundo do
poco, perdidas;

» Nao conseguem dar uma guinada em sua vida ou em seus negocios;

* Nao conseguem acumular competéncias que possam ser facilitadoras no
caminho para o sucesso.

Um dos grandes problemas que as pessoas enfrentam e que as mantém
presas a uma situacdo sem crescimento e sem resultados é a sensacdo de estar em
uma “zona de conforto”. O conforto aparente gera o comodismo de se manter
nessa situacao. E isso ndo permite que elas virem o jogo, que caminhem rumo ao
crescimento, a evolucdo e a conquista do prazer de viver em outro nivel, em
outro patamar, muito melhor do que aquele que estao vivendo.

Outro problema que mantém as pessoas presas a uma situacdo insatisfatoria
é que elas costumam ser imediatistas. Ndao estdo habituadas a dar o tempo certo
para que as mudancas em suas vidas acontecam. Se ndo conseguem resultados
muito rapidamente, passam a acreditar que ndo vale a pena lutar.



Os problemas que impedem as pessoas de crescer, de subir para um novo
patamar de vida, podem ser separados em trés categorias principais, envolvendo
os trés pilares para a construcao do sucesso:

» Existem problemas relativos ao mindset da pessoa;

+ Existem problemas que tém a ver com a parte comportamental do
individuo;

» Existem problemas que estdao ligados as competéncias nao desenvolvidas
pela pessoa.

Em resumo, faltam competéncias, existem comportamentos ruins, o mindset
é pequeno — mentalidade negativa, sentimentos de inferioridade, pessimismo,
crengas negativas. Vamos dar uma olhada mais de perto em cada um desses
Casos:

Problemas relativos ao mindset da pessoa — neste topico vamos trabalhar
especificamente para corrigir problemas de mindset, ou seja, a forma de pensar
da pessoa, que pode estar atuando no sentido de fazer com que ela acredite
merecer menos e, por isso mesmo, nao lute o suficiente para conseguir o que
poderia conquistar.

Problemas que tém a ver com a parte comportamental do individuo — é
nesse topico que vamos abordar os possiveis problemas de comportamento do
individuo, que provavelmente estardao dificultando sua ascensdo a patamares
mais altos na vida.

Problemas que estao ligados as competéncias nao desenvolvidas pela
pessoa — aqui vamos abordar mais especificamente os problemas das
competéncias que faltam ser desenvolvidas para que a pessoa retina as condicoes
para evoluir, tanto como profissional quanto como ser humano.

Para podermos seguir adiante nessa jornada de crescimento e libertagdao do
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seu potencial de sucesso, antes precisamos ter bem clara a seguinte premissa: “E
um erro buscar o equilibrio cedo demais”.



L d

E um erro buscar o equilibrio cedo demais

Precisamos nos desenvolver em diversas frentes simultaneamente para atingir o
sucesso pleno. Todas essas frentes estao reunidas em um conjunto de estratégias
que chamo de “A arte de virar o jogo, com um Modelo de Transformacdo
baseado nos trés pilares do sucesso: mindset expandido, mudangas
comportamentais e acumulo de competéncias”. Apenas quando tivermos uma
boa parcela dessas competéncias desenvolvidas é que poderemos desfrutar de
um sucesso consistente, coerente e duradouro e poderemos ter aquilo que
chamamos de equilibrio na vida.

Porém, uma coisa que sempre ouco as pessoas falarem é: “Vocé tem que ter
equilibrio, para ter sucesso na vida”. Como se isso fosse o ponto de partida para
a jornada. Quando, na verdade, o equilibrio é apenas algo que se conquista
depois de se ter construido sucesso consistente.

Veja: com todas as inimeras pessoas vencedoras que entrevistei, em todos
os livros que li, todas as biografias que estudei, ficou evidente que o equilibrio
s0 vem depois da realizacdo de um objetivo, depois de um momento de
realizacdo na vida da pessoa. Quando a pessoa esta pobre, sem dinheiro, esta
cheia de dividas, atolada em problemas, ela definitivamente ndo esta pensando
em equilibrio, nem se sente disposta a busca-lo. Ela tem uma necessidade maior
a ser saciada, resolvida, antes de buscar algo mais amplo, como o equilibrio de
vida.

Existe um conceito que explica bem isso, criado pelo psicologo norte-
americano Abraham H. Maslow, que determina as condi¢Ges necessarias para
que cada ser humano atinja a sua satisfacao pessoal e profissional — ou seja, para
que ele possa atingir o equilibrio na vida. E chamado de Piramide de Maslow.

De acordo com esse conceito, 0s seres humanos vivem para satisfazer as
suas necessidades, com o objetivo de conquistar a autorrealizacao. A Piramide
de Maslow trata justamente da maneira como essas necessidades se manifestam
e precisam ser cumpridas na vida do individuo.

A Piramide de Maslow é dividida em cinco niveis de necessidades,



organizadas como a seguir (em ordem decrescente de prioridade de
satisfacdo):

* Necessidades de autorrealizacdo (é o topo da Piramide e também a
necessidade menos prioritaria);

» Necessidades de status ou de estima;

* Necessidades sociais;

* Necessidades de seguranca;

* Necessidades fisiologicas (é a base da Piramide e também a mais
prioritaria).

WECESSIDADE DE
AUTORREALIZACAD
MECESSIDADE DE ESTIMA
(de si mesmo e dos outros)
MECESSIDADE DE R:ILIAf_ﬁ\G EAMOR
MECESSIDADE DE SEGURANCA
\prokecio, ordem e estabilicade)

MECESSIDADE FISIOLOGICAS
(zlimertagido, agua e sexo)

Para progredir nessa hierarquia e, portanto, conquistar niveis mais elevados
de satisfacdo, € necessario satisfazer as condi¢cGes mais elementares da Piramide,
passando-se entdo para os niveis seguintes, um a um, até se alcancar o topo. E
importante destacar que cada uma dessas etapas (a comecar pelas necessidades
fisiol6gicas) deve ser saciada (pelo menos em parte) para que o individuo possa
passar para o nivel seguinte da piramide.

Dentro do que tenho levantado e constatado em minhas pesquisas e em meu
trabalho, posso assegurar que o equilibrio na vida do individuo comeca a
acontecer a medida que ele sobe na hierarquia da Piramide, e ndo podemos
enxergar o equilibrio como condicdao necessaria e obrigatoria para podermos



realizar essa escalada rumo ao topo.

Nado ha como pensar em equilibrio quando a pessoa tem uma conta para
pagar e ndo tem os fundos necessarios, quando tem uma divida dificil de sanar,
quando ndo esta conseguindo pagar o aluguel ou quando vai ser despejada. Nao
adianta chegar para o individuo e dizer: “Vocé tem que ter equilibrio neste
momento”. Naquele momento, ele tem outras necessidades que falam mais alto
em sua cabeca.

Existem algumas falsas solucOes, muitas vezes moralistas ou simplistas
demais, propagadas hoje que, para mim, sdo pura balela. Eu nunca conheci
ninguém que era pobre financeiramente, ndo tinha dinheiro, estava cheio de
problemas, mas ainda assim vivia de forma equilibrada, estava bem com a
familia, nos negdcios, na saude, na contribuicdo, ajudava as pessoas, etc., e que
enriqueceu e teve sucesso dessa forma.

Temos que ser realistas se quisermos ser atuantes e proativos neste mundo.
Nao existe esse tipo de historia. Nem mesmo se vocé analisar alguém que
ganhou na loteria, que teve um golpe do acaso tremendo na vida, alguém fora da
curva, mesmo assim vocé vai ver que o ponto de partida dele ndo foi a busca do
equilibrio.

Todos os milionarios, bilionarios e multimilionarios que conheci e que
eventualmente vocé tenha conhecido vao dizer talvez que hoje eles tém
equilibrio na vida. Mas todos eles vdo dizer também que esse equilibrio s
aconteceu depois de estarem com a conta bancaria grande, para que nao
precisassem se preocupar com as despesas do dia a dia. Agora eles estdo
confortaveis financeiramente e tém tempo e cabeca boa para distribuir energia,
dinheiro, beneficios e muito mais para outras pessoas, e também ter uma vida
mais centrada e equilibrada. Todos eles tiveram momentos de sacrificio em suas
vidas e tiveram que sacrificar algo para colher o que buscavam. Entdo, nessa
época de batalha, eles nao podiam nem mesmo pensar em equilibrio.

Essa é uma regra que tenho visto sendo aplicada na maioria dos casos que
estou estudando. Portanto, ndo se cobre ter equilibrio no momento se vocé esta
construindo o seu sucesso. Foque naquilo que é preciso fazer para vencer cada
etapa na escalada da piramide da sua vida e va em frente.



PARA VOCE VIRAR O JOGO

Como voceé resolveu ler este livro, arrisco dizer que é bem possivel que hoje
esteja entre aquelas pessoas que querem dar uma guinada na vida, virar o jogo e
trilhar um novo caminho, melhorar e seguir rumo ao sucesso, para se tornarem
vencedoras, ou para consolidarem as conquistas que ja tém.

Porém, ndo podemos negar que a maioria das pessoas nao conhece a si
mesma, nao consegue entender suas qualidades, suas habilidades, suas
competéncias e, muitas vezes, nem mesmo acredita que é capaz, ou merecedora,
do sucesso.

Por isso mesmo, o ponto-chave e o ponto de partida para qualquer mudanca
é, em primeiro lugar, entender onde vocé esta, quais sdao seus pontos fracos e
fortes. Vamos trabalhar isso com mais detalhes e com mais intensidade nos
proximos capitulos, mas, de inicio, quero ajuda-lo a fazer uma reflexao, fazendo-
lhe algumas perguntas. Pense sobre esses pontos com calma e sinceridade e
depois responda as questoes a seguir.

Dé uma nota de 0 a 10 para cada um destes itens, sendo que 0 significa que
vocé ndo tem nada dessa caracteristica e 10 quer dizer que vocé se considera um
expert nesse ponto.

SUA
PERGUNTA NOTA (0
A 10)

Vocé administra bem seu tempo?

Vocé se considera persistente?

Voceé se automotiva?

Vocé esta motivado na maior parte do tempo?

Vocé tem um planejamento estratégico de crescimento e de geracao



de riqueza?

Vocé monitora seu planejamento e o verifica periodicamente?

Vocé é uma pessoa resiliente, supera obstaculos facilmente?

Vocé trabalha duro, 12 horas por dia, 6 dias por semana?

Vocé se considera persuasivo?

Vocé é proativo, tem atitude?

Tem iniciativa propria?

Vocé traca metas claras e objetivas?

Vocé tem o habito de se desenvolver com frequéncia?

Vocé sonha grande? Vocé pode dizer que é um grande sonhador?

Vocé se considera otimista? Tem uma atitude mental positiva?

Vocé considera que retém o controle do sucesso em suas maos?

Voceé é criativo? Inovador?

Vocé tem crengas e valores estimulantes e positivos?

Vocé faz algo para a sociedade e retribui o que recebe do mundo?

Vocé é visto como um especialista em sua area? Um expert?

Agora analise suas respostas. Sempre que vocé deu uma nota menor ou
igual a 5 a uma pergunta significa que esse ¢ um item com que vocé devera ter
especial dedicacdo. Sera preciso corrigir, trabalhar o mais rapido possivel. Se
tiver dado uma nota entre 5 e 6, ainda é recomendavel que vocé trabalhe em
melhorias nesses pontos. Se atingir 7 ou 8, vocé esta bem nesses quesitos, mas
conquistar um sucesso solido ainda exige mais do que isso. Para atingir a
exceléncia e ter a certeza de estar lutando bem e indo na direcao do sucesso,
VOCE precisa se esmerar, precisa buscar as notas maiores que 9.

Entdo, ja de inicio, vocé vai perceber em que areas precisa colocar mais
energia para fazer o seu turnaround, isto é, quais pontos vocé vai precisar
desenvolver mais para poder dar a virada que deseja em sua vida.



Se vocé nao conseguiu responder a algumas dessas perguntas, ndo se vé
nessa situacao descrita, ou ndo tem alguns desses comportamentos, fique
tranquilo. Vocé esta no grupo da maioria das pessoas que ainda nao deu a virada
na vida e que so precisa de um estimulo e de orientacdo para seguir adiante.

Com o método apresentado neste livro, vocé vai incorporar tudo o que é
necessario para fazer as mudancas que deseja para conquistar suas metas. E,
acredite, o sucesso chegara para vocé também, assim como chegou para mim.

O ponto de partida para essa transformacdo é o inconformismo. Pense que
vocé talvez se inclua hoje entre aquelas pessoas que estdo insatisfeitas com o
estado em que se encontram. E isso é muito bom, porque a insatisfacdo é a mae
da mudanca, do progresso e da evolucao.

Pode ser que vocé seja um estudante buscando aprimoramento em sua
formacdo, ou um profissional liberal que quer expandir seus horizontes, um
executivo que deseja obter melhores resultados para sua empresa, ou mesmo um
empreendedor que ndo ganha ainda tanto dinheiro quanto gostaria, ou que nao
estd satisfeito com os resultados que conquistou. E possivel que vocé seja
alguém que ndo esta realizado em alguma drea de sua vida, mas que ndo se
conforma com isso e busca meios de mudar essa realidade.

Talvez vocé esteja tendo dificuldades para alcancar suas metas e realizar
seus sonhos. E possivel que vocé ja tenha percebido que vive muito abaixo do
que desejaria viver e, ainda mais critico, esta muito longe daquilo que vocé tem
certeza de que merece e tem capacidade de realizar.

Pode ser que vocé ja tenha consciéncia de que pode muito mais do que vem
realizando, mas ainda nao saiba como virar esse jogo.

Talvez vocé esteja percebendo que tem um modo de pensar negativo,
pequeno, desestimulante, e que seus habitos e comportamentos sabotam os seus
planos e o seu sucesso.

“Sera que voceé acredita que ndo sabe mesmo como ganhar mais dinheiro, ou
crescer na vida, ou apenas nao esta percebendo como pode dar a volta por cima
nos momentos de dificuldades?” Pense, reflita sobre isso.

Alguma vez vocé ja acreditou que ndo tem as competéncias ou 0s recursos
necessarios para trilhar o caminho do sucesso? Ou sera, quem sabe, que vocé



apenas esta acomodado a uma aparente “zona de conforto”, em que ndo vive
muito daquilo que sonha, mas se conforma pensando que “esta bom assim”?

Eu diria até que é possivel também que vocé queira crescer, mas € muito
imediatista, quer tudo “para ontem” e ndo consegue se dedicar em seus projetos
pelo tempo necessario para que eles acontecam.

Talvez nenhuma dessas situacOes se aplique a vocé, mas com certeza
conhece alguém que pensa e age dessa maneira.

Pois bem, de qualquer maneira, pare um pouco para pensar como estao suas
conquistas e, principalmente, suas aspiracoes, seus desejos, seus sonhos. E
verifique quais sao as suas dificuldades para atingi-los. Perceba o que falta para
voceé colocar toda a sua energia e dar aquela virada na sua vida que vai leva-lo ao
mais alto patamar do sucesso.

Lembre que identificar os problemas que vocé tem de enfrentar é o primeiro
passo para vocé construir o seu turnaround, para vocé virar a propria mesa e
comecgar a trilhar os caminhos que o levarao a vitoria.

7

E muito importante levar em conta que se a preguica, o descaso, a falta de
animo ou de uma crenca positiva o levarem a fazer as coisas pela metade, vocé
sO conseguira, no maximo, a metade do que sonha. E “metade do sucesso” é
sempre um fracasso completo.

Se vocé quiser o todo, o sucesso completo, tera que se convencer de que é
isso que quer e batalhar por isso. Tera de buscar esse todo, convicto de que vai
conseguir obté-lo. Quem tem por lema o grito de guerra “Eu conseguirei” é que
vence no final. Nem sempre a vitoria é dos ligeiros, nem sempre a batalha é
vencida pelos poderosos. A vitoria é para quem acredita nela.

Se vocé pensa na possibilidade de derrota antes de sair a luta, sera mesmo
derrotado. Se vocé ndo bater o pé e gritar que vai conseguir a qualquer preco,
ndo conseguira mesmo. Essa histéria de que “valeu a intengcdo” é conversa
fiada. Ninguém nunca conseguiu nada, até hoje, somente com a intencdao. Vocé
ndo sera o primeiro a quebrar essa regra. O sucesso pode comecar na intencao,
mas voce tera que ter espirito de luta para realiza-lo.

Deixe o comodismo de lado. Abra a sua mente. Acredite que vocé tem agora
o seu momento de virada, mas precisa reconhecer essa oportunidade



acontecendo em sua vida.

Vocé pode mudar tudo o que quiser em sua vida, pode reverter qualquer
processo que esteja atrapalhando a sua felicidade e o seu sucesso. Por isso,
turbine a sua acdo, renove a sua intencao e positive as suas crencgas.

Saia para a rua e realize o que é preciso. Passe a fazer mais e deixe de ficar
esperando acontecer. Lembre-se de que nada acontece para quem nada busca,
para quem nada faz.

Se vocé quer uma oportunidade, tem que cria-la. Ou vocé vai ficar
esperando que ela bata a sua porta?

Intencdo sem acao é pura ilusdo. Entdo, saia desse marasmo e parta para a
acdo. Provoque a grande virada da sua vida.

Agora quero deixar aqui um aviso muito bem claro: se vocé ndo der um
jeito na sua vida, a vida vai dar um jeito em vocé. E olha que a vida ndo é la
muito jeitosa, ndo. Ela é parecida com uma manada de elefantes avancando
sobre ovos. Entdo, ou vocé assume a responsabilidade pelo que quer da vida, ou
a vida vai atropelar voceé.

E agora que vocé deve partir para cima e virar logo esse jogo. Assuma que
esta é definitivamente a hora do seu turnaround!



O QUE O IMPEDE DE FAZER SEU
TURNAROUND:?

Nem todas as pessoas conseguem virar o jogo da vida e conquistar o que
desejam. Grande parte delas tem um modo de pensar negativo, pequeno,
desestimulante, e tem habitos e comportamentos ruins, que sabotam os seus
planos.

As principais causas da falta de sucesso e da dificuldade para fazer o seu
turnaround, para a maioria das pessoas, estdo relacionadas a fatores como os que
seguem:

1. Comportamentos incompativeis com o sucesso, COmo:

* Negatividade acentuada;

» Falta de foco nos objetivos;
 Falta de disciplina;

» Nao fazer o que precisa ser feito;

» Fazer corpo mole no trabalho necessario ao sucesso.

2. Um modo de pensar (mindset) que nao leva ao sucesso, como:
» Falta de motivacao;
* Crengas limitantes;
* Ficar preso ao passado;
* Nao ter paixao por vencer;

* Desprezo pelos detalhes;



» Seguir pessoas que nao o levam ao lugar certo;

+ Falta de persisténcia e de resiliéncia.

4. Falta de investimento em conhecimentos essenciais, como:
» Praticas estratégicas;
e Como se tornar melhor a cada dia;
» Como construir conexoes de qualidade;
» Como monitorar seus resultados e sua evolucao;
» Como corrigir sua rota quando o caminho estiver errado.

Uma das principais razdes pelas quais as pessoas nao conseguem reverter 0s
processos que atrapalham suas vidas é o apego a habitos negativos. Os maus
habitos — como ficar assistindo a programas ruins na tevé, protelar acoes e
atitudes importantes, pensar de maneira negativa, dar justificativas em vez de

buscar solucbes — estdo entre as principais atitudes que drenam energia e
impedem as pessoas de fazer um turnaround.



A GRANDE VIRADA: DANDO A VOLTA
POR CIMA

“O descontentamento € o primeiro passo na evolucao
de um homem ou de uma nacao.”
- OSCAR WILDE

A satisfacdo ndo é, nem nunca sera, o combustivel de uma auténtica volta por
cima. Quem esta satisfeito demais se acomoda e ndao faz o que é preciso para
avancar, para progredir, para mudar a situacdo em que se encontra. Para uma
grande virada, é preciso estar descontente com o atual estado das coisas.

Em minha trajetoria pela vida, acumulei uma série de experiéncias que me
tornaram o que sou hoje. Vivenciei diversos turnarounds pessoais e também
presenciei e estudei uma série de viradas de muitas outras pessoas, famosas ou
ndo. E era nos momentos de maior inconformismo que eu decidia que tinha que
fazer algo para mudar a situacao.

Hoje quero revelar para vocé os segredos e os caminhos do sucesso,
embasados na experiéncia e na vivéncia de quem chegou la, de quem conquistou
tudo pelo que se propos a lutar. Este é meu proposito de vida: contribuir, ajudar
e provocar mudan¢as na vida das pessoas. Tenho certeza de que ja estou
provocando isso em vocé!

A primeira licdo é: quem quer evoluir, elevar seu padrdao de vida, ndo pode
ficar parado, esperando pela sorte. S6 tem sorte quem acredita nela e vai busca-
la com garra e determinacdo. Ela ndo é automatica, ndo vem até vocé. Sorte é
resultado, ndo é desejo.

O ponto seguinte é entender que é preciso sair do marasmo tedioso de
esperar que as coisas boas acontecam na sua vida. E necessario ir em busca das



mudancas que vocé deseja alcancar na sua vida. E vocé quem tem que fazer a
mudanga, é vocé quem precisa conseguir o que quer.

Outro ponto importante é que sera preciso parar de “terceirizar seus
resultados negativos”. Ou seja, s6 vocé é o responsavel pelos seus fracassos —
assim como pelos seus sucessos. Ndo adianta querer colocar a responsabilidade
por seus fracassos nas costas dos outros. E preciso assumir o que vocé faz e as
consequéncias dos seus atos. SO assim vocé chamara para si o poder de mudar as
coisas, de dar uma virada na sua vida.

Entenda que é o lider do seu destino. E vocé pode até ter sofrido alguns
fracassos, mas nao é um fracassado. Pelo menos nao precisa ser. Vocé pode
mudar isso. Agora!

Para virar o jogo a seu favor, dar uma virada em sua vida, é preciso expandir
seu mindset, buscar competéncias adequadas e promover algumas mudancas em
seus comportamentos.

Os principios de vida do turnaround sao as bases de uma estratégia de
sucesso composta por diversas atitudes que, quando executadas com
regularidade e compromisso, vao possibilitar que vocé vire a prépria mesa — isto
é, saia de uma posicdao de vida que nao o satisfaz e o leve para o proximo
patamar de realizacdo, e depois para o outro, e assim por diante, para que chegue
ao topo do sucesso, e ainda mais além. Sim, porque o turnaround é uma filosofia
que abraca a ideia do ensinamento japonés chamado Kaizen: hoje melhor do que
ontem, e amanhd melhor do que hoje — ou seja, o principio da melhora continua
e gradual.

A solucdo para vocé se preparar e efetivamente criar a sua propria volta por
cima, de modo a pegar o caminho para a vitoria, apresentada neste livro inclui
ajuda-lo a abandonar sua “zona de conforto” e lidar de modo adequado com a
ansiedade e a falta de continuidade provocadas pelo imediatismo.

Particularmente, driblei a ansiedade me dedicando com for¢a total aos meus
objetivos. Considero isso como meu grande ponto positivo. Em todas as minhas
viradas, empreguei dedicacdo total, intensidade e muita energia canalizada e
consegui resultados muito rapidos.

E claro que vocé tem o seu proprio tempo, mas vou ajuda-lo a lidar com a
ansiedade para aguardar tanto quanto for necessario para que seus resultados



acontecam e, tanto quanto vocé se permitir, vou ajuda-lo a acelerar o seu
processo de virada.

Porque virar o jogo é muito importante, mas fazer isso rapidamente é ainda
mais gratificante. Crescer rapidamente, escalar rapido e tornar-se uma pessoa
bem-sucedida com agilidade e retorno o mais imediatamente possivel é algo que
vai além de todas as nossas expectativas de superacao.

Vamos trabalhar sempre apresentando ideias, exemplos e praticas que levem
a conhecer o problema e encontrar sua solucdo, mostrando cases que
exemplifiquem e estimulem a sua compreensado e sugerindo atividades para que
vocé coloque em acdo o que aprendeu e gere os resultados que procura.

Vamos apresentar a maneira como pensam as pessoas que sao consideradas
fora de série, quais foram os comportamentos, as competéncias e 0 mindset que
elas adotaram que as levaram ao seu turnaround rumo ao sucesso. Vocés vao
entender quais foram as atitudes que moveram essas pessoas a vitoria.

Teremos aqui, entdo, a solucdo de que vocé precisa para ir para o proximo
patamar em sua vida. Essa solucdo sera apresentada neste livro com base nos
Trés Pilares do Turnaround.

Pilar 1: Mindset expandido

Amplie o seu modo de pensar para fazer o seu turnaround.

Pilar 2: Mudangas comportamentais

Ajuste seus comportamentos para fazer o seu turnaround.

Pilar 3: Acimulo de competéncias

Amplie seus conhecimentos para ter as competéncias adequadas para fazer
0 seu turnaround.

Vamos juntos provocar mudancas na sua vida, motivando, inspirando,
norteando seu caminho, provando que € possivel viver melhor e ter mais da vida.
Vamos gerar novas perspectivas, fortalecer crencgas positivas e estimular o seu
poder de realizacao.



Dessa maneira, vamos gerar os aprimoramentos no seu mindset, nos seus
comportamentos e nas suas competéncias — de modo a virar o jogo da sua vida a
seu favor, galgar novos patamares e seguir para o ponto mais alto de realizacdo
em sua vida.

Vamos trabalhar para superar suas dificuldades e nao deixar que seus pontos
fracos atrapalhem a sua jornada para o sucesso. Além disso, vamos fortalecer
ainda mais os seus pontos fortes, de maneira a potencializar as acdes que o
levarao aos lugares aonde vocé quer chegar.



SWOT - o ponto de partida

Se vocé quer ir a algum lugar, uma das premissas basicas é saber onde vocé esta.
Ja falamos sobre isso em um capitulo anterior, e vocé ja percebeu em quais
pontos precisa dedicar especial atencao. Agora vamos avancar um pouco mais e
trabalhar mais a fundo esse seu posicionamento inicial. Depois de definida com
precisdao a sua posicdo, em que lugar vocé se encontra da sua jornada para o
sucesso, SO entdo sera viavel tracar um plano de acdo para vocé chegar aonde
quer.

No nosso método de construcao do sucesso, vamos trabalhar com diversas
estratégias, muitas habilidades e varias qualidades que sera necessario
aprimorarmos para potencializar nossas chances de crescer e atingir nossas
metas. Cada uma delas estara inserida em um dos Trés Pilares do Turnaround,
que ja mencionei: mindset expandido, mudangas comportamentais e acumulo de
competeéncias.

Para iniciar o nosso trabalho e ajuda-lo a colocar os pés firmes na sua
jornada de conquistas, primeiramente precisaremos definir o quanto estamos
fortes, ou fracos, em cada uma das competéncias que temos, em cada um dos
trés pilares.

Também teremos de analisar quais serdao os elementos que encontraremos
pelo caminho e se eles facilitardo ou complicardo a nossa jornada.

E quando falamos de fraquezas e forcas, de dificuldades e facilidades, existe
uma ferramenta ideal para que possamos fazer a analise das nossas condic¢oes
para enfrentamento da jornada rumo ao sucesso. Ela se chama Analise SWOT —
que é a sigla dos termos ingleses Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas),
Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).

O seu SWOT pessoal

A técnica de Analise SWOT foi elaborada pelo norte-americano Albert



Humphrey e se tornou ferramenta de andlise bastante popular no meio
empresarial, mas também é bastante aplicavel para projetos pessoais e
profissionais individuais. A Analise SWOT permite recolher e analisar, de modo
bastante simples, dados importantes que caracterizam o ambiente interno (forgas
e fraquezas) e o ambiente externo (oportunidades e ameacas) do individuo ou da
empresa.

Entender, conhecer e saber aplicar essa ferramenta é fundamental para o seu
sucesso. Por isso, o objetivo deste capitulo é sensibiliza-lo para as mudancgas
necessarias em sua vida e ajuda-lo a identificar seus pontos fracos e transforma-
los em pontos fortes. Quanto mais comportamentos positivos vocé fortalecer e
incorporar ao seu modo de agir, mais ferramentas tera para ajuda-lo a conquistar
seus objetivos.

Para utilizar essa ferramenta de modo a reconhecer as suas fraquezas e
forcas e as oportunidades e dificuldades que vocé podera ter pelo seu caminho
para o sucesso, preencha a tabela que vem a seguir.

MINDSET EXPANDIDO
FORCAS FRAQUEZAS
OPORTUNIDADES AMEACAS

Para cada uma de suas competéncias analisadas (dentro de cada um dos Trés
Pilares do Turnaround), escreva em cada um dos quadros abaixo,
respectivamente, suas For¢as e Fraquezas, além das Ameacas e Oportunidades
que vocé podera encontrar pelo caminho. Procure escrever todos os trés itens em
cada quadro, para que vocé tenha uma ideia bem completa de como sera a



jornada que voceé vai trilhar.

MUDANCAS COMPORTAMENTAIS
FORCAS FRAQUEZAS

OPORTUNIDADES AMEACAS

ACUMULO DE COMPETENCIAS
FORCAS FRAQUEZAS

OPORTUNIDADES AMEACAS

Essa analise ira ajudar a determinar como vocé se encontra em relacdo a
cada uma de suas competéncias (dentro de cada um dos Trés Pilares do
Turnaround). Assim vocé podera planejar melhor e adotar algum tipo de acdo
especifica para potencializar o uso dela a seu favor.

Entender seus pontos fortes e fracos e as ameacas e as oportunidades que
teremos pela frente é fundamental. Precisamos tomar cuidado com nossos pontos



fracos, porque eles podem se tornar sabotadores de nossos planos. Ja quanto aos
pontos fortes, precisamos conhecé-los para aprender a potencializa-los, colocar
mais energia neles, de modo a conseguirmos escalar a vida para o préximo nivel.

Entdo pare agora por alguns momentos e pense um pouco sobre as seguintes
questoes:

* Quais habilidades vocé tem que sdo percebidas imediatamente por
alguém?

* Em que voceé se considera eximio?

» Voceé reconhece de imediato algo que executa com exceléncia?

* Vocé tem habitos que potencializam seus resultados e que o levardao ao
sucesso?

* Quais sdo os seus pontos fortes?

* Em que pontos vocé é elogiado?

* Voce é visto como um especialista no que faz?

* Voce é referéncia no seu mercado?

* Quais sdo seus pontos fracos?

* Quais sdo as suas principais falhas?

* No que vocé ndo se considera bom o suficiente?
* Em que vocé sente que nao tem dominio?

* Quais comportamentos de sucesso vocé nao tem?

* Qual atividade vocé ndo se sente seguro em executar?

Normalmente, ndo queremos enxergar nossas falhas, ndo paramos um
minuto de nossa vida para refletir no que somos bons e no que nao somos. Dessa
maneira, ndo nos capacitamos para dedicar tempo e buscar conhecimento para
melhorar aquilo em que somos deficientes.



Porém, aquela pequena minoria de pessoas que sdao fora de série e que
adotam regularmente esse comportamento de analise constante de suas
capacidades é a que mais cresce, transforma vidas e conquista o sucesso.

A proposta do método que apresento neste livro é também ajuda-lo a se
transformar em um desses fora de série, desenvolvendo ao maximo suas
competéncias, usando-as em conjunto e de modo harmonico, para conseguir
sempre 0s melhores resultados.

Fazendo uma analogia com os jogadores de futebol, podemos avaliar com
mais clareza a importancia de fazermos melhor uso, no dia a dia, das nossas
varias competéncias. Os melhores jogadores — como Lionel Messi, Cristiano
Ronaldo, Ronaldo Fenomeno e Neymar — tém uma caracteristica interessante:
eles sdo especialistas em uma posicdo, mas também sdao bons jogadores em
varias outras posi¢oes. Além disso, normalmente sao excelentes chutadores com
uma das pernas, mas também usam muito bem a outra quando necessario.

E é isto que digo que a gente tem que fazer na vida profissional. Temos que
ser eximios profissionais, verdadeiros especialistas em uma posicao — vendedor,
marqueteiro, financeiro, administrador, empreendedor, planejador, estrategista,
independentemente de sua area de atuacdo —, mas também precisamos saber
jogar bem nas outras posicdes, precisamos aprender a jogar onde for preciso. E
preciso ser forte ao extremo em uma posicao e potencializar cada vez mais isso,
mas também é preciso se fortalecer naqueles pontos em que ainda ndo somos tao
bons.

Esse é o conceito de que falo, que é preciso ter uma visdo de 360 graus. E
preciso passar por todos os ambientes dentro da empresa, do seu negdcio.
Principalmente se vocé é um empreendedor, vocé precisa aprender a chutar bem
com a perna esquerda e com a direita. Tem que ser bom o suficiente para,
quando a bola cair por perto, vocé pegar, correr e fazer um passe excelente, ou
mesmo chutar forte e certeiro para o gol.

Se vocé é um bom vendedor, se aparecer a oportunidade, é 16gico que vocé
vai vender bem. Mas vocé também precisa ser um bom comunicador, ter uma
boa forma de se relacionar, saber dar um feedback para as pessoas com quem
trabalha, saber planejar uma campanha de vendas, e por ai vai...

O principal objetivo do método que estou propondo aqui é exatamente para



vocé adquirir essa visdao de 360 graus e trabalhar em cada uma de suas
competéncias, potencializando seus pontos fortes e fortalecendo os seus pontos
fracos. E assim que vocé ird se tornar cada vez mais um excelente profissional e
um excelente empreendedor.

O poder da ferramenta SWOT

Foi aos 26 anos, no Japdo, que conheci a ferramenta SWOT e todo o seu poder
de transformacdo — tanto na vida pessoal de um profissional quanto nos
resultados das empresas.

Naquela época, parei para pensar sobre tudo o que eu ja havia vivido e me
questionei por que nada dava certo, por que eu estava falhando, por que meus
negaocios nao se consolidavam, ndao decolavam. Essas e muitas outras perguntas
eu fiz a mim mesmo, porque precisava muito identificar o que estava fazendo de
errado e como corrigir o meu rumo.

Depois de ter falhado em quatro negocios, a sorveteria, a lanchonete, a
danceteria e a revista, eu tinha voltado a trabalhar de empregado em uma
montadora de carros. Eu sabia que isso seria passageiro e nao via a hora de
voltar a empreender. Mas estava sem dinheiro e sabia que, quando voltasse a
empreender, ndo poderia mais cometer os erros que me fizeram fracassar nos
negocios anteriores.

No meu terceiro més de trabalho, conheci um peruano em um evento, uma
feira de negocios, e nos tornamos grandes amigos. Manuel Uehara foi um grande
incentivador em uma nova fase de minha vida. Ele trabalhava em uma rede de
supermercados e restaurante que vendiam produtos brasileiros e hispanicos para
os estrangeiros que residiam no Japao.

Certo dia, Manuel me ligou dizendo que a empresa em que trabalhava
estava contratando vendedores. O trabalho era vender os servicos de uma
pequena grafica do grupo. Como eu sabia que em vendas eu era bom, e também
porque eu queria de alguma forma sair daquele emprego monétono, fiz uma
entrevista na empresa e fui contratado.

Meu trabalho consistia em atender empresas brasileiras situadas no Japao,



mas também tinha que atender a rede de supermercados e o restaurante do grupo.

No terceiro més de trabalho, tive uma abertura e apresentei um projeto para
Copa do Mundo — a Copa de 2002. O projeto foi aceito, mas ndo me deram a
lideranca, por questdoes de administracao interna do grupo e também porque eu
era novo na empresa.

O projeto era simples: a cada certo valor em compras, o cliente ganhava um
cupom; a cada certo numero de cupons, o cliente trocava por uma camisa da
Selecdo Brasileira.

Embora a campanha fosse simples, tinha alto indice de eficiéncia, primeiro
porque a Copa era sediada no Japdo e na Coreia do Sul. Depois, havia um apelo
ainda maior para os brasileiros residentes fora do Brasil: trazer seu pais para
mais perto, mesmo que simbolicamente. A campanha foi um sucesso, e, embora
eu nao a tenha liderado, ganhei bastante destaque na empresa.

Logo percebi que o grupo empresarial, composto pela rede de super-
mercados e o restaurante, nao tinha um departamento de marketing. Entdo pensei
em pedir para me transferirem e deixarem a criagdo e a gestdo desse
departamento sob minha responsabilidade. Mas havia um problema: eu ndo era
formado em marketing, nem mesmo sabia direito o que era marketing e o que eu
deveria fazer — depois de algum tempo, descobri que eu ja fazia marketing nas
empresas que tive, claro que nada profissional, mas fazia de modo intuitivo e
com muito bons resultados.

Meu primeiro desafio era convencer meus empregadores a me transferirem
para um departamento que ainda deveria ser criado. O segundo era estudar e
aprender, em tempo recorde, o que era marketing, publicidade, propaganda e
todos esses aspectos desse novo departamento.

Sentei e conversei com o vice-presidente do grupo, usei minha habilidade de
vendas e persuasdao e finalmente sai de la com um sim dele: eu teria a
responsabilidade de criar um departamento de marketing na empresa e de fazé-lo
funcionar.

Segundo desafio: comecei a estudar marketing. Passava madrugadas na
internet, comprava livros, pesquisava. Eu nunca havia entrado tdo fundo em um
tema. Aprendia e praticava, estudava e colocava em pratica, dia apés dia, com
muita dedicacdo, foco e uma paixao por fazer acontecer. Afinal, a ideia era



minha, e eu havia assumido mais uma vez o compromisso de fazer acontecer, eu
havia batido no peito e chamado para mim toda a responsabilidade.

Foi em uma dessas pesquisas que me deparei com a Analise SWOT. Passei a
aplica-la em meus projetos e consegui resultados excepcionais — posteriormente
passei a aplicar a Analise SWOT também em minha vida pessoal, com
resultados surpreendentes. Em seis meses, ja liderava uma equipe, ja era o
diretor de Marketing, com um bom salario e entregando cada vez mais
resultados.

Fiquei dois anos e meio na empresa. Quando entrei, eram sete
supermercados e um restaurante. Quando sai da empresa, deixei-a com treze
supermercados e sete restaurantes. E foi ali que fortaleci a crenca no meu
potencial. Entendi que, se eu havia feito dar certo para outra empresa, poderia
fazer o0 mesmo por mim, por minha empresa. Afinal, eu ja estava muito mais
qualificado, com novas habilidades, com novos conhecimentos. Os cursos feitos,
os livros lidos, as inumeras pesquisas e os infindaveis estudos estavam fazendo
sentido. Eu colhia mais e melhores frutos, dia apos dia.

Sempre que falo dessa minha trajetoria, lembro-me de uma parabola que
sempre me manteve atento a tudo o que me cerca, buscando enxergar
oportunidades:

“Dizem que uma empresa de sapatos, em fase de expansao, selecionou
dois vendedores e os enviou a uma regido da India, para fazer uma
pesquisa de mercado. O objetivo era identificar se haveria
oportunidades de negocios por la, se o mercado naquela regido era
promissor.

Chegando 1a, apos algumas semanas, o primeiro vendedor enviou
um e-mail ao seu diretor informando para desistirem da ideia de abrir
mercado por la, porque naquela regidao quase ninguém usava sapatos.

Ja o segundo vendedor enviou um e-mail ao diretor dizendo que
podiam se preparar, contratar mais mao de obra e aumentar a producao,
porque naquela regido muita gente ainda nao usava sapatos.”

Essa parabola sempre me lembra que algumas pessoas enxergam



dificuldades na mesma situacdo em que outras enxergam oportunidades. E
oportunidade foi o que enxerguei nesse caso: uma empresa com mais de doze
anos de mercado, mais de sete supermercados, e ainda ndo tinha um
departamento de marketing. Aproveitei essa brecha e sugeri; aceitaram; criei o
departamento; cresci e ainda testei minha capacidade de fazer acontecer
resultados em um campo que eu ndao dominava. Uma experiéncia que, até os dias
de hoje, utilizo na criacdo e gestdao das campanhas dentro de minhas empresas.

Para completar este ponto, quero reforcar que a Analise SWOT deve ser
feita de forma simples e objetiva, com vocé fazendo a si mesmo aquelas
perguntas que ja mencionei, de maneira direta, e as respondendo com
sinceridade. E essa dedicacdo de avaliar as condicdes em que vocé se encontra e
a sua disposicao de fazer as mudancas necessarias que irdo leva-lo a fazer o seu
turnaround e pegar firme no caminho para o sucesso.



Aprofundando o autoconhecimento

Muitas pessoas se definem como detalhistas demais, ou perfeccionistas, acre-
ditando que isso seja uma de suas mais importantes qualidades. Entretanto, quem
convive com elas pode estar insatisfeito com essa caracteristica.

Outros se consideram sinceros demais, por acreditarem que falar sempre a
verdade seja uma caracteristica positiva, mas o que as outras pessoas pensam
mesmo € que eles sdo extremamente criticos e muitas vezes até mesmo chatos e
inconvenientes.

E isso que acontece nos relacionamentos. Muitas vezes vocé acredita que é
de determinado jeito, mas as pessoas com quem convive podem estar
percebendo vocé de uma maneira completamente diferente.

Para resolver essas incongruéncias e melhorar seus relacionamentos, é
preciso, antes de tudo, que vocé tenha um autoconhecimento profundo e realista
e perceba como esse seu modo de ser afeta as pessoas a sua volta. Afinal,
ninguém vive sozinho no mundo, e cuidar dos nossos relacionamentos
interpessoais é fundamental para tudo, inclusive e principalmente para o nosso
sucesso.

Perceba que, como consequéncia de nos enganarmos em TNossa
autoavaliacdo, podemos sem duvida afirmar que nossos relacionamentos
interpessoais ficam prejudicados, gerando fatores e condi¢cdes que dificultam seu
progresso, sua evolucdao e, é claro, o seu turnaround. Por isso, é muito
importante trabalharmos bem o autoconhecimento e aprimorar nossa capacidade
de nos relacionar com as pessoas.

Detalhando mais esse assunto, vamos falar de uma ferramenta
importantissima para o autoconhecimento e o aprimoramento dos
relacionamentos interpessoais. Estamos falando da Janela de Johari — um
modelo criado por dois psicologos americanos, Joseph Luft e Harrington Ingham
—, que mostra a interacdo entre a maneira como percebemos a nds mesmos e a
forma como os outros nos veem.

A Janela de Johari é uma representacao das dinamicas das relacoes



interpessoais e dos processos de aprendizagem em grupo, baseados no
autoconhecimento. O objetivo é permitir uma visualizacdo clara e organizada das
relacoes, de modo a auxiliar o entendimento de uma comunicacdo interpessoal e
ajudar os nossos relacionamentos com um grupo de pessoas.

A Janela de Johari é representada graficamente pelo diagrama da ilustracao
a seguir, dividido em quatro quadrantes:

Conhecido Mao conhecido
pelo eu pelo su
| ; I
Conhecide .
peles autros “EU ABERTO" “EU CEGO"
............................ d sEESEEEEEseeE R EEernssd
1] : v
Mo conhecido
pelos outros “EU SECRETO" “"EU DESCOMHECIDO"”

Vamos ver com detalhes como o modelo funciona e de que maneira
podemos usa-lo para aprimorar o autoconhecimento e melhorar nossos
relacionamentos pessoais e profissionais, de modo a promover 0 nosso
turnaround e alavancar 0 nosso sucesso.

Eu aberto

E a 4rea que se caracteriza pela livre troca de informacdes entre o “eu”
e “os outros”. Em resumo, mostra o que em vocé é conhecido por vocé
mesmo e pelos outros — nesse setor, vocé ¢ um livro aberto, consciente
do que tem para oferecer.

Eu secreto

Nesse segundo quadrante, estdo incluidas as informacbes e as
caracteristicas pessoais que somente vocé conhece sobre si mesmo. E s6
vocé mesmo € quem pode decidir o que ira revelar ou ndo aos outros.



Eu cego

Essa é a area de nossa vida que desconhecemos, de que ndo temos ideia
que temos. Ela representa comportamentos e posturas que nao
percebemos em nés mesmos, mas que os outros percebem. E uma parte
nossa que mostramos inconscientemente ao mundo.

Eu desconhecido

O Eu desconhecido compreende o campo de nosso inconsciente,
daquilo que desconhecemos sobre nés mesmos, mas que também os
outros desconhecem sobre nods. Nessa area desconhecida, estdao
presentes nossas memorias da infancia, as potencialidades latentes e os
aspectos escondidos da nossa dinamica interpessoal.



A busca pelo equilibrio

A Janela de Johari é dinamica, e a pessoa pode potencializar ou reduzir sua
presenca em cada um dos quadrantes. E a movimentagdo por entre eles depende
principalmente dos feedbacks trocados entre a pessoa em questdao e 0s outros
individuos com quem ela se relaciona.

Os comportamentos de autoexposicdo, de buscar e dar feedbacks, sao
indispensaveis para a autoanalise usando-se a Janela de Johari. Por meio desse
processo, € possivel ampliar o autoconhecimento, além de melhorar nossos
relacionamentos interpessoais. A janela nos ajuda a compreender melhor os
outros e principalmente a n6s mesmos.



Sua analise pessoal

Antes de fazer sua analise pessoal usando a Janela de Johari, esteja certo de que
compreendeu bem quais sdo as caracteristicas mais marcantes de cada um dos
quadrantes. E lembre-se sempre de que o modelo de representacao grafica da
Janela de Johari lhe possibilita verificar ao mesmo tempo as informacdes de
duas fontes fundamentais: “o seu eu e o dos outros”.

A partir dai, ao fazer sua propria leitura comportamental, observe quais
quadrantes se mostram com mais destaque na sua janela. Dessa maneira, vocé ira
perceber melhor qual é a forma como se comunica com as pessoas e a maneira
como se comporta no dia a dia de seus relacionamentos. Esse processo ira
indicar-lhe caminhos para o seu desenvolvimento, permitindo que aperfeicoe
suas relacoes de modo a potencializar o seu turnaround.

Vale aqui salientar que o quadrante que produz mais relacionamentos
saudaveis e produtivos é o do “Eu aberto”. Na sua reflexao para melhorar suas
chances de fazer uma virada bem-sucedida em sua vida, observe com atencdo o
que vocé pode fazer para ampliar cada vez mais essa parte da janela.



Algumas atitudes para melhorar o autoconhecimento

Agora que vocé tem as ferramentas para promover o autoconhecimento, quero
colocar, de maneira bem objetiva e pratica, os procedimentos que recomendo
para usa-las com mais eficacia:

1. Reveja os resultados da sua Analise SWOT. Se vocé ainda nao a fez,
faca-a agora. Faca um levantamento de todas as caracteristicas positivas
e negativas que vocé tem;

2. Seja transparente, torne publico o maior ndmero possivel de
caracteristicas suas no seu ambiente de trabalho e na sua vida pessoal,
tomando apenas o cuidado de ndo prejudicar sua imagem, expondo
informac0Oes desnecessarias e inadequadas ao contexto;

3. Mantenha um grupo restrito de pessoas no seu trabalho e na sua vida
pessoal em que vocé possa confiar para compartilhar um nimero maior
de informacOes, para possibilitar maior abertura pessoal e assim ter
feedbacks mais profundos e dar feedbacks mais precisos;

4. Procure dar abertura as pessoas para falar sobre vocé, peca feedbacks,
procure deixar as pessoas a vontade e com liberdade para falar sobre o
que pensam a seu respeito. Assim, diminuira a sua area cega, vocé sabera
mais o que os outros acham de seu modo de ser e podera se beneficiar
dessas informacoes, corrigindo eventuais erros;

5. Crie relacdes de amizade e proponha uma dinamica em que seus amigos
solicitem aos outros feedbacks sobre vocé. Muitas vezes as pessoas ficam
inibidas de falar diretamente a voc€, mas falam aos outros;

6. Ao perguntar mais as pessoas sobre si mesmo, preste bastante atencao
nas respostas e nao se mostre reativo, nem mesmo com expressoes faciais



e corporais duras. Sim, porque muitas vezes vocé pode até falar que
“tudo bem”, mas seu rosto e seu corpo poderdo estar dizendo algo
diferente. Quando solicitar feedbacks, esteja realmente aberto a eles,
mesmo que sejam negativos;

. Nao fuja de feedbacks negativos. Ao contrario, busque-os. Isso vai
orienta-lo para que melhore mais a cada dia. Muita gente quer ouvir
apenas elogios e feedbacks positivos, mas isso é de pouca serventia.
Particularmente, ja deixo claro que quero ouvir em que posso melhorar, e

estimulo com frequéncia as pessoas a me mostrarem onde estou
falhando;

. Depois de recebidos os feedbacks e identificados quais comportamentos
ou caracteristicas vocé precisa melhorar e desenvolver, busque os
conhecimentos necessarios para promover as mudangas que precisar
fazer. Leia mais sobre o assunto, faca cursos, pesquise, pratique o que for
necessario e busque melhorar o mais rapidamente que vocé puder;

. Tenha sempre em mente que, para construir uma imagem positiva, tanto
pessoal como profissionalmente, é necessario que possamos perceber a
diferenca existente entre a imagem que as pessoas tém de nds e a nossa
propria percepgao pessoal.



Muitos turnarounds

Fiz varios turnarounds em minha vida, que se somaram, gerando a grande
transformacdo, a grande virada que eu buscava. Mas ndo parei por ai, porque a
vida é um eterno evoluir, e sei que sempre tenho muito a aprender e a conquistar.
Ainda serdao muitos os turnarounds que darei em minha vida. E convido vocé a
fazer o mesmo.

Eu estudo, leio muito, escuto muitos audiolivros, participo de muitos
eventos para adquirir conteiido e conhecimento e para me conectar com outras
pessoas — contetido e conexdo —, busco o aperfeicoamento continuo, hoje melhor
do que ontem, amanhda melhor do que hoje. Faco muitos cursos e estou me
aperfeicoando em oratoria, em falar para as cameras, em linguagem corporal e
tudo o mais que é necessario para 0 meu sucesso. Sigo exatamente esses
principios que estou ensinando para voc€; sigo sempre por essa jornada para me
tornar melhor a cada dia.

Aplico em minha vida todos esses principios que estou compartilhando com
voceé. Afinal, eu ndo poderia propagar com eficiéncia algo que eu ndo praticasse.
Faco questdo de manter esse método incorporado em mim; por isso, sigo sempre
crescendo e expandindo meu mindset e, tenho certeza, me torno melhor a cada
dia, a cada ano. E é o que quero passar para voce.

Entdo vamos juntos provocar mudancas na sua vida, motivando, inspirando,
norteando seu caminho, provando que € possivel viver melhor e ter mais da vida.
Vamos gerar novas perspectivas, fortalecer crencas positivas e estimular o seu
poder de realizacao.

Dessa maneira, vamos gerar os aprimoramentos no seu mindset, nos seus
comportamentos e nas suas competéncias, de modo a virar o jogo da sua vida a
seu favor, dar a volta por cima, galgar novos patamares e seguir rumo ao
sucesso.

Vamos trabalhar para superar suas dificuldades e nao deixar que seus pontos
fracos atrapalhem a sua jornada. Mais ainda, vamos fortalecer os seus pontos
fortes, de maneira a potencializar as acOes que o levarao aos lugares aonde vocé



quer chegar.

A hora é agora. Nao da para deixar para depois. Este é o seu momento da
virada. Aproveite bem!



Os Trés Pilares do
TURNAROUND
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E muito importante vocé ter em mente, desde ja, que o método que vou
apresentar aqui funciona muito melhor como um todo quando vocé o aplica por
inteiro na sua vida. Aplicar algumas partes dele vai, sim, dar bons resultados,
mas vocé soO vai potencializar o seu ganho quando aplicar, ponto a ponto, todas
as orientacoes que vou sugerir.

Portanto, a forma de voceé usar este material devera ser bastante diferente de
alguns outros métodos que ja conheceu em treinamentos, palestras e em outros
livros. Muitos livros pregam ideias como “mude a sua mente e vocé vai
conquistar o mundo, o poder do agora, o megapoder do planejamento,
automotivacao” e tantas outras mais. Colocam as coisas de uma forma que da a
entender que apenas uma ac¢ao especifica vai mudar a sua vida.

Nao posso dizer que haja algo de errado em simplificar as coisas, nem tenho
nada contra o que as pessoas dizem e vendem. Mas ndo acre-dito que
determinado comportamento, uma atitude em especifico, um item apenas que
vocé mudar vai transformar a sua vida. Ndo é assim que as coisas funcionam.

Quando vocé muda apenas uma coisa na sua vida, pode contribuir um pouco
mais para melhorar as suas condi¢Oes, e isso € bom. Mas nada nesta vida
funciona plenamente de maneira isolada.

Por exemplo, uma pessoa que resolve melhorar s6 o planejamento em seu
negocio. Ela ndo vai ser tdo bem-sucedida se melhorar somente essa
competéncia. Porque ela também vai precisar vender o seu produto, acompanhar
os resultados, avaliar e administrar a logistica. E vai ser preciso também estar
motivada com o planejamento estabelecido e sua implantacdo. Ou seja, ela vai
precisar ter outras competéncias agindo, para que o sucesso se apresente.

E claro que, de repente, o que vai ser mais efetivo para ela talvez seja o
planejamento — assim como para outra pessoa poderia ser o foco, a motivagao, a
energia, a atracao. Mas o sucesso exige um conjunto de fatores que costuma
estar atrelado aos componentes contidos nestes trés pilares:

Mudanc¢a de mindset
Mudar a mentalidade; quanto mais expandida, melhor.



Desenvolvimento de competéncias
Quanto mais acumulo de competéncias, melhor.

Aprimorar comportamentos
Quanto mais vocé tem um comportamento do bem, um comportamento
positivo e proativo, mais vocé tem resultados, e bem mais rapido.

Por isso, minha recomendacdo é para que vocé nao se limite a trabalhar em
apenas algumas destas competéncias que vou apresentar. Nado trabalhe
isoladamente em apenas um dos trés pilares. Passe por todos; ao mesmo tempo,
dedique mais tempo a uma competéncia ou outra que VOC€ sentir ser necessario,
mas nao deixe nada de fora do seu foco e do seu propdsito de melhoria.

Sem duavida que voceé vai se identificar melhor com um pilar ou outro, com
uma competéncia ou outra, de acordo com o seu proprio jeito de ser. De repente,
voceé vai se encaixar melhor no trabalho duro, ou na busca da milha extra, ou no
principio do “faca o que tem que ser feito”. Isso é normal. Apenas ndo se
descuide das demais competéncias.

A medida que vocé for entendendo o que mais se adapta ao seu negocio,
vocé vai adquirindo aquela visdao de 360 graus de que tanto falo e que é tao
importante para o seu sucesso.

Lembre-se de que, para ter essa visao 360 graus, vocé tera que dar varias
voltas completas em torno de si mesmo e do seu negocio e entender todos 0s
seus pontos fracos e também os seus pontos positivos. Essa é a maneira de
buscar o sucesso de modo completo.

Entdo, vamos trabalhar em cima destes trés pilares: mindset expandido,
mudangas comportamentais e acumulo de competéncias, avaliando e aplicando
meios de melhorar nossos resultados em cada um deles. Vou também mostrar
como agi em cima desses trés pilares para mudar a minha vida. E deixar claro
que, assim como consegui esses resultados, vocé também pode conseguir.

Vocé vai entender e comprovar tudo de bom que pode mudar na sua vida a
partir do momento em que vocé expandir seu mindset, adotar novos
comportamentos e buscar desenvolver novas competéncias.

Mudando seus comportamentos, vocé vai gerar diferencas significativas em



seus resultados. Acumulando novas competéncias, tera maior facilidade de
evoluir e ampliar suas conquistas. Expandindo seu mindset, vocé vai aprender a
enxergar coisas que outros ndao veem e tera mais feeling para identificar o que é
realmente importante. E sera capaz de ressignificar acontecimentos em sua vida,
de modo a torna-los uma forca trabalhando a seu favor, em vez de pesos a serem
carregados.

Costumo dizer que fracassei inimeras vezes, mas sempre consegui, de
maneira rapida e honesta, virar o jogo e dar guinadas extraordinarias. Por isso,
tenho certeza de que vocé também pode dar uma virada incrivel em sua vida.

Quero apresentar para vocé, a partir de agora, os meus principios de ouro.
Chamo-os assim porque eles ajudaram a transformar a minha vida. Fizeram de
mim a pessoa que sou hoje, ajudaram a conquistar os meus resultados e a
construir um sucesso muito além do que a maioria das pessoas consideraria
possivel.

Quero compartilha-los porque acredito muito que eles fardao por vocé tanto,
ou até mais, quanto fizeram por mim. Aproveite-os com compromisso, seriedade
e uma vontade legitima de provocar uma grande virada positiva em sua vida —
incentiva-lo é o meu propésito de vida, é a minha missdao, que comeco a
viabilizar aqui com este livro.



PILAR 1

Mindset expandido —

amplie seu modo de pensar




E o seu mindset que leva vocé ao sucesso ou ao fracasso, se for um mindset
negativo. Mindset é a sua mentalidade, a maneira como vocé pensa, as crencas
que voceé tem sobre tudo o que lhe acontece.

Esse é o ponto inicial. Para promover qualquer mudanca em sua vida, a
pessoa precisa antes mudar sua mentalidade. Nao da para querer resultados
diferentes se vocé continuar pensando da maneira como sempre pensou. Nao da
para ser um vencedor se a pessoa insistir em continuar a pensar em fracasso. Nao
da para ser vitorioso se o individuo pensar somente em derrota.

Por isso, para ir para o proximo patamar de sucesso em sua vida, o primeiro
passo € ajustar o seu mindset na direcdao do crescimento que vocé busca.

Mas como é possivel mudar sua mentalidade de maneira que ela o leve mais
acima? Primeiro, a pessoa tem que identificar com clareza a mentalidade que ela
tem. Depois precisa passar a agir com o propdsito firme de elevar sua
mentalidade para alcancar melhores coisas na vida.

Vamos ver um exemplo: imagine uma pessoa que pensa pequeno em tudo o
que faz. Ela quer ter um carrinho pequeno e barato, um salario que apenas dé
para pagar as contas, tem uma vida timida, s6 com o necessario para sobreviver...
Entdo, tudo o que ela acredita que merece é muito pouco. E se a pessoa acha que
merece pouco da vida, a vida vai dar pouco para ela.

Entdo é preciso mudar esse mindset. A expectativa dessa pessoa precisa
mudar. Ela precisa cultivar crencas que a elevem de patamar. Ela precisa
aprender a pensar grande.

Analise esta situacdo: a pessoa diz sempre “Ah, td bom assim”. Mas por que
ela se contenta apenas com o bom? Por que ela ndo procura o 6timo? Por que
ndo vai em busca do extraordinério? E que, na verdade, ela tem um mindset
limitante, que diz que ela ndo é digna de ter o melhor, que ela ndo merece.

Para sair dessa cilada em que a mente dela esta presa, é preciso mudar a
forma de pensar, mudar as crencas. E preciso mudar o mindset. E preciso
assumir a responsabilidade e o compromisso de fazer essa mudanca de
mentalidade e passar a pensar grande.

Entdo o primeiro ponto a ser trabalhado é a mudanca de mindset. Quando



vocé muda sua mentalidade, todo o restante das mudancas vira a partir dai.

Para mudar seu Mindset de modo a abrir seu caminho para o topo, para
patamares mais altos na sua vida, vai ser necessario trabalhar nos seguintes
pontos que veremos a seguir.



Principio de eliminar as vibracoes e energias
negativas

Quando digo eliminar as vibracOes e as energias negativas, quero dizer se
desfazer de todos os elementos que o tirem do seu proposito, tudo o que possa
haver em torno do seu dia a dia e que o faca perder o foco em seu objetivo, seja
ele profissional, seja pessoal. Eliminar totalmente a mentalidade e os
comportamentos que o levem a sentir pena de si, e também manter longe as
pessoas negativas, pessimistas e que s6 reclamam, que sugam a sua energia, ou
seja, tirar do seu caminho todo pensamento e atitudes negativas, pois sdo
sabotadores.

E preciso focar no positivo, na esperanca, na crenca de que seu sonho é
possivel. Em geral, é muito comum as pessoas olharem para um copo cheio de
agua até a metade e s6 verem um copo “meio vazio”, em vez de enxergarem um
copo “meio cheio”. E assim elas seguem pela vida: enxergam a metade vazia do
copo, sO veem 0s obstaculos, em vez de verem os resultados buscados; prestam
mais atencdo na pedra no caminho, em vez de perceberem que mais adiante o
caminho continua.

Em vez de falar “Ah, mas eu vou ter de trabalhar dez, doze horas por dia,
trabalhar sabado e domingo, nao ter feriado...”, experimente dizer “Todo este
meu esfor¢o vai render muitas vezes mais no futuro”.

Quando vocé pensar em reclamar “Ah, mas este negocio estd me exigindo
mais isso, mais aquilo, esta dando muito trabalho...”, lembre-se de que vocé
esta fazendo investimentos no seu futuro.

Quando a pessoa foca o olhar naquilo que é negativo, gera uma vibracao
que a impede de crescer. Portanto, é preciso procurar coisas boas para se inspirar.

As pessoas pegaram o habito de ficar em um “mimimi” sem fim. Sempre
estdo dizendo que algo é muito desafiador, é dificil, é impossivel. E muita
desculpa que ndo ajuda quem pretende melhorar de vida: “Nao consigo ter
sucesso porque nasci em uma cidade pequena, vim de uma familia pobre, ndo
estudei, ndo tive sorte na minha vida”.



E, na sequéncia, vem a velha lamentacdo: “Meu vizinho é que é um cara de
sorte. Veja como ele se deu bem... Ele conseguiu isto, encontrou aquilo, fez
aquilo outro...”.

“A grama do vizinho é sempre mais verde”, diz o ditado popular. Mas
ninguém parou para dizer que a grama do vizinho é mais verde porque ele cuida
da grama dele. Ele faz o trabalho necessario para que ela fique mais verde. Ele
ndo fica s6 reclamando e olhando a grama do vizinho dele.

As pessoas que sempre ficam de “mimimi” nao percebem que isso ndo leva
a nada. Ndo adianta justificar o seu fracasso, para nao ter que se mexer e
continuar acomodado. Ndo resolve a sua vida se vocé sO se preocupar em
justificar o estado em que estd, tentar explicar por que ndao consegue sair do
lugar nem ter sucesso.

Todo esse “mimimi” é o que eu chamo de terceirizacdo da responsabilidade.
E colocar a culpa nos outros pelos seus resultados. E culpar o governo, a
politica, dizer que o que vale é a “lei de Gerson”, segundo a qual todos querem
levar vantagem em tudo.

Assuma que, seja la o que for que estiver acontecendo em sua vida, foi vocé
quem escolheu que fosse assim. E sua responsabilidade que a sua vida esteja do
jeito que esta hoje. E s6 vocé pode mudar isso.

Quer eliminar a vibracdo negativa da sua vida? Entdo preste atencdao em
familiares, amigos, pessoas conhecidas ou desconhecidas que se aproximam de
vocé apenas para fazer fofoca e criticar outras pessoas. Elas s6 veem o lado ruim
de toda situacdo, sempre estdo com foco no lado negativo de tudo. Entdao vocé
tem que evitar essas pessoas.

Fique alerta. Existem grupos de amigos seus falando mal de outras pessoas,
criticando tudo e todos, s6 negativando. Na sua familia, vocé vai a uma reunido,
um churrasco de fim de semana, ou festas, e estdao 14 os seus familiares falando
mal de um parente, da vida, do governo. Parece até que fazer papel de vitima
hoje se tornou a coisa mais natural e mais bonita do mundo.

Entdo coloque uma regra em sua vida: ndo ficar proximo de pessoas
negativas. Afaste-se delas, sejam quem forem. Quando perceber que o grupo esta
envolvido em negatividades, retire-se. Porque, se ficar ali, vocé vai absorver
aquelas coisas negativas, e isso vai fazer muito mal para a sua vida e para o seu



sucesso. Pessoas negativas sao sugadoras de energia e irdo levar vocé para uma
vibragdo ruim, tirardo suas energias.

Outro ponto muito importante para quem quer afastar a negatividade é parar
de assistir televisdo. Isso ndo é s6 uma questdo de ficar perdendo tempo com
coisas futeis. Acontece que, na maioria das vezes, o material veiculado pela tevé
aberta vem carregado de muita negatividade. Assim, vocé ndo sO vai estar
perdendo tempo, como também estara absorvendo energia negativa, que vai
sugar suas forcas e minar a sua determinacao de vencer.

E claro que ainda tem coisa boa que vocé pode ver, como algum filme ou
seriado sobre o seu tema de interesse, que vai ensinar alguma coisa, vai ajuda-lo
a negociar melhor, a ter mais resiliéncia, ter mais persisténcia. Entdo isso é
bacana. E € esse tipo de programa que vocé precisa buscar.

Se vocé quiser assistir a videos de um material que seja agregador, isso é
excelente. Mas é pouco provavel que vocé va encontrar esse material na tevé
aberta. Vocé vai precisar assinar um canal mais especifico, mais bem
qualificado, e vai precisar selecionar e filtrar aquilo que quer receber, ou
pesquisar informacGes por outros meios, como os buscadores na internet,
YouTube, portais de contetido e outros desse tipo. O controle tem que ser seu, e
voceé tem que definir isso — e ndo ficar na frente da tevé e receber aquilo que eles
querem que vocé veja, que eles querem colocar na sua mente.

Imagine que tem gente que faz isso todo dia! Assiste a péssimos programas
dia ap0s dia. Informacao ruim, negativa, pesada, do tipo “o Brasil esta um lixo,
pegaram mais um politico roubando, o pais ndo tem perspectiva de mudar,
mataram alguém, roubaram outro la”. So6 coisa negativa.

Se voce ficar recebendo tudo isso, todos os dias, imagine o efeito que vai ter
em sua mente. E um sugador de energia poderoso. Entdo se afaste disso tudo.



Principio da meritocracia

O ponto mais importante quando falamos em meritocracia neste livro é entender
que “vocé estd onde estd porque vocé mesmo construiu seu caminho até ai”.
Vocé desejou estar nesse exato lugar e agiu de modo a chegar a essa condicao.

A meritocracia fala das conquistas e também das derrotas de um individuo
como consequéncias dos méritos pessoais desse individuo, ou de seus defeitos e
falhas, no caso das derrotas. Em outras palavras, a meritocracia define a sua
situacdo atual pelo fato de estar sempre de acordo com a sua performance
pessoal.

O significado literal de meritocracia pode ser entendido como “o poder do
mérito”. Ou seja, o0 seu crescimento profissional e social é consequéncia dos seus
méritos, dos seus esforcos e de sua dedicacdo a realizacdo dos seus sonhos.

No meio empresarial, a meritocracia é hoje tema inserido na cultura de
muitas empresas. Segundo essa maneira de ver o progresso dos colaboradores
dentro da empresa, a meritocracia prega a ideia de que qualquer colaborador ou
funcionario pode chegar aonde ele quiser na empresa, inclusive ser um dos
donos, se ele fizer o suficiente para merecer isso.

Existe uma pequena historia, ja bastante conhecida, mas que gosto muito de
usar para ilustrar a meritocracia.

“Pedro era funcionario de uma empresa, onde trabalhava por mais de
vinte anos, e decidiu pedir aumento ao patrao. Ele havia comparado seu
salario com o do José, que ganhava mais do que ele, mas trabalhava na
empresa havia apenas quatro anos.

No escritério do patrdo, Pedro disse que precisava pedir aumento
porque ja trabalhava ali havia mais de vinte anos e ndo achava justo
estar ganhando menos do que José. O patrao, calmamente, disse:

— Pedro, antes de continuarmos esta nossa conversa, eu quero lhe
pedir um favor: decidi dar frutas de sobremesa para todos 0s nossos
funcionarios e gostaria que vocé fosse a quitanda, a duas quadras daqui,



e verificasse se tem abacaxi.

Pedro, sem entender muito bem o porqué, acatou aquele pedido do
patrao e foi até a quitanda. Quando retornou, disse:

— Patrdo, tem, sim, abacaxi na quitanda.

— Vocé verificou se ele tem para pronta entrega? — 0 patrao
perguntou.

— Isso eu ndo verifiquei, ndo.

— Vocé verificou se tem abacaxi disponivel para todo mundo da
empresa?

— Nao verifiquei, ndo!

— Vocé perguntou se ele faz algum desconto por comprarmos em
grande quantidade?

— Também ndo perguntei isso, porque o senhor ndao pediu —
respondeu Pedro.

Entdo, o patrao pegou o telefone e chamou o José.

José entrou na sala, e o patrdo fez a ele exatamente 0 mesmo
pedido que tinha feito a Pedro. Assim que o patrdo terminou, José saiu
e, depois de pouco tempo, retornou ao escritorio. Dirigindo-se ao
patrao, disse:

— Patrdo, eu verifiquei e tem abacaxi, sim. Mas também verifiquei
que tem outras frutas, caso o senhor queira mais opcoes. Todas elas
estdo com um preco muito bom. Ele tem as frutas para pronta entrega e
manda entregar aqui na empresa, é so ligar e fazer o pedido. E também,
por se tratar de um volume grande de frutas, eu negociei e consegui um
bom desconto no preco. E se a gente quiser fazer um contrato de
fornecimento para o ano todo, o quitandeiro consegue dar um desconto
ainda maior. Se o senhor quiser, é s6 me autorizar que eu faco o pedido.

O patrdo agradeceu a José e pediu para que ele aguardasse alguns
instantes. Depois, olhou para Pedro e perguntou:

— Qual era mesmo o pedido que vocé queria me fazer quando
entrou aqui?

Pedro, sem graca, se desculpou com o patrdo, disse que nao era
nada importante e voltou ao trabalho.”



O interessante aqui é pegar o conceito embutido nessa metafora.
Meritocracia é isso. A pessoa esta onde esta porque ela conquistou isso. Mas
muitas pessoas querem ganhar aumento na empresa somente pelo tempo que
trabalham la ou pelo diploma que tém, ou porque se acham merecedoras. Mas
ndo fazem nada para, de fato, merecer qualquer promocao.

Certa vez assisti a uma palestra do Dr. Lair Ribeiro em que ele falava que,
se um funcionario trabalhar como se fosse o dono da empresa, nao ficara por
muito tempo no cargo em que esta. Ele, com toda certeza, fara carreira muito
mais rapido, podendo até mesmo se transformar em sécio da empresa.

Se vocé é bem-sucedido, famoso, rico, milionario, foi vocé mesmo quem o
levou até esse ponto. E mérito seu. Vocé tem que ser grato a si mesmo. Tem que
bater no peito e dizer: “Fui eu que conquistei tudo o que consegui até aqui”.
Claro que teve um conjunto de outros fatores que o auxiliaram na sua jornada,
como a colaboracdo de outras pessoas, 0 envolvimento de colaboradores e tantos
outros aspectos que favoreceram a sua vitoria, mas vocé foi o lider do seu
destino, foi quem liderou essa sua jornada. Vocé merece estar onde esta, ter o
sucesso que tem.

E claro que ndo podemos esquecer também o outro lado, em que a
meritocracia também é valida: se a pessoa esta em uma situacdo ruim, também
nesse caso ela sO esta ali porque criou esse cenario. Ela mesma levou-se para
aquele lugar. Entrevistando o empresario, escritor e palestrante Geraldo Rufino,
ele disse que “As pessoas reclamam demais, porque se estdo no buraco, quem
foi que cavou o buraco? Foram elas mesmas. Foram elas que cavaram o
proprio buraco”.

Quanto mais cedo entender que sO esta em determinada situacdo porque
vocé mesmo se levou até ali, fica muito mais simples dar um novo significado ao
fato de ter fracassado. Quando vocé entende que ndo foi outra pessoa, nao foi o
governo, ndo foi a sua cidade, ndo foi o momento inadequado que o conduziu até
ali, e chama a responsabilidade para si mesmo, vocé ganha o poder de mudar a
situacdo a seu favor.

Entdo a licdo mais importante a guardar agora é a de que o merecimento de
estar no buraco ou de estar no topo, de estar fracassado ou de ser bem-sucedido,
é todo seu. E vocé quem tem o controle do seu proprio destino.



Principio do controle dos seus resultados

Vocé tem o controle das suas escolhas e decisdes. Ter controle dos seus
resultados significa, em udltima analise, assumir a responsabilidade por tudo o
que vocé colhe a partir de suas acOes. Porque s6 assim vocé ganha o poder de
mudar algo que ndo vai bem.

As pessoas tém o costume de “terceirizar” a responsabilidade pelo que
acontece em sua vida. Se vocé perguntar para alguém, por exemplo, “Como foi o
ano para vocé?”, a pessoa normalmente vai dizer que foi muito mal, que deu
tudo errado, que ela quebrou e teve muito prejuizo.

Quando vocé perguntar “Por que foi tdo ruim assim?”, provavelmente a
resposta vai ser do tipo “Porque a economia estd uma porcaria, uma bagunca,
com esse governo que a gente tem nada funciona. Eu quebrei porque esta cidade
onde estou nao cresce, nao se desenvolve, ndo acontece nada por aqui”. Ou
entdo vamos ouvir o seguinte: “Eu quebrei porque deixei a empresa na mdo do
funciondrio, e vocé sabe como isso acaba... Funciondrio tem cabega de sardinha
e ndo tem competéncia para tocar o negocio”. Ou ainda vamos ouvir outras
desculpas bastante conhecidas: “Meu sdcio estava me roubando e acabou com o
capital da empresa”. Ou “Eu quebrei porque ndo tinha recurso, ndo tinha
capital de giro”.

Quando vocé perguntar para alguém “Como estd o seu emprego?”, vai
ouvir muitas respostas como “As coisas ndo vdo bem e eu ndo sou promovido
porque trabalho em uma empresa familiar, e as coisas por la sdo muito dificeis.
E terra de ledes, onde todo mundo quer comer todo mundo”. Ou “Eu ndo sou
promovido porque tem muito bajulador de chefe na empresa, que sempre é
escolhido para as promogoes”™.

As pessoas vivem muito de “mimimi”. Ficam terceirizando a
responsabilidade por sua propria vida. Elas ndo assumem o controle sobre o seu
destino, sobre suas acoes e sobre seus resultados. Costumo dizer que as pessoas
tém sempre “um caminhdo de desculpas” para “terceirizar” a responsabilidade
pelos fracassos delas mesmas.



Desculpa é fuga. Fica muito mais confortavel para a pessoa arrumar
desculpas, porque déi menos quando ela pensa em seu fracasso. E mais facil
aceitar a situacdo quando ela joga para uma terceira pessoa a responsabilidade e
a culpa que sdao somente dela.

Cada pessoa é lider do seu préprio destino, e ter consciéncia disso e assumir
essa realidade na vida é o que a levara a ter controle sobre seus resultados.

Costumo fazer uma comparacdao com o controle da tevé. Em primeiro lugar,
a pessoa SO assiste a tevé se quiser. Ela pega o controle e aperta o botdo de ligar
ou de desligar. Segundo, ela s6 vai ficar no canal que esta passando besteira se
quiser ver aquela programacao. Porque ela tem o controle para mudar de canal.

Entdo, ter o controle da sua vida nas maos funciona de modo analogo. A
pessoa pode selecionar o caminho que ela vai pegar por sua propria vontade. Ela
tem inumeras opcoes: de escolher ser funciondrio ou empreendedor, trabalhar
numa empresa ou na outra, empreender um negocio ou outro, morar no Brasil
ou no exterior, buscar aperfeicoamento, ou ndo...

Pessoas de sucesso ndo terceirizam responsabilidades e, por isso mesmo,
tém o controle de sua vida em suas maos. Elas assumem tudo o que fazem,
chamam para si a autoria dos proprios erros, do proprio fracasso, e por isso estao
sempre no controle de sua vida. E entdo fica muito mais provavel elas sairem
daquela situacdo, porque tém muito claro que s6 depende delas mesmas. Quando
perdem, sabem que precisam achar um novo significado para os erros que as
levaram aquela situacdo, para que assim possam acertar mais nas proximas
vezes.

A pessoa bem-sucedida, aquela que tem o mindset expandido, sabe que é
dona de seu sucesso e que tem de tomar decisOes. Suas decisdes nem sempre vao
ser as mais corretas, mas, nesses casos, ela sabe que tem de se responsabilizar
pelo proprio erro. O vencedor sabe que é dele a responsabilidade de seguir
determinado caminho, ou outro diferente, tomar determinado rumo, ou outro. E
jamais atribui aos outros as consequéncias das decisdes que tomou.

Na minha vida, tive varios socios, em varios negocios. Hoje inclusive tenho
um socio. Mas sei que sou eu que preciso fazer as coisas acontecerem e nao
deixar a responsabilidade na mao do meu socio ou do meu funcionario. Vou la e
faco: planejo, lidero, crio uma estratégia, conduzo, fago acontecer. E o meu



socio faz a parte dele, com a mesma mentalidade. NOs dois agimos chamando a
responsabilidade do que fazemos para ns mesmos.

Eu ndo sou o tipo de pessoa que fica s6 sentada, assistindo as coisas
acontecerem, aos outros trabalharem, fazerem aquilo que eu deveria estar
fazendo. Eu gerencio, lidero, faco a gestdao, participo, sou a ferramenta, ensino.
Nao sou somente um gestor. Sou também um executor.

O pior erro de qualquer empresario é ficar sO assistindo as coisas
acontecerem e, depois que algo der errado, dizer “eu deixei na mdo de um
funcionario, de um socio, ou de outra pessoa qualquer, e deu errado”. Entdo,
ndo terceirize a sua responsabilidade. Faca o que é preciso fazer, junto com
todos, e assuma a frente da busca pelos resultados. Isso vai trazer para as suas
maos o controle dos seus negdcios, da sua vida.

Um dos grandes fracassos na minha vida aconteceu exatamente porque
terceirizei a responsabilidade pelo negdcio e perdi o controle da situacdo. Eu e
meu socio abrimos uma filial em Goiania, juntamente com um terceiro socio. E
deixamos na mao dele gerenciar toda a nossa nova area de acdo. Terceirizamos a
responsabilidade pela nova filial e depois descobrimos que tinhamos perdido o
controle da empresa, encontramos um monte de falhas, um rombo financeiro,
falta de pagamento de fornecedores e prestadores de servico, enfim, muitos
problemas que acabaram fazendo com que tivéssemos de fechar a filial, mandar
todos os funcionarios embora e assumir uma divida de mais de trés milhdes de
reais.

Esse foi um grande fracasso nosso, uma grande perda, e ficamos muito mal,
tanto emocional quanto financeiramente. Porém, como naquele momento nés ja
tinhamos o nosso mindset bem definido e voltado para o sucesso, pudemos fazer
mais um turnaround. Acreditavamos que éramos corresponsaveis pelo que
aconteceu, que tinhamos grande participacdo e responsabilidade por aquela
situacdo, e que a empresa sO tinha chegado até aquele ponto porque nds nao
conseguimos fazer o monitoramento adequado dos negdcios, nao
acompanhamos 0s processos nem demos 0 suporte necessario. Deixamos de
olhar aquela filial bem de perto, porque terceirizamos a responsabilidade por ela.

Concluindo: éramos também responsaveis por aquele fracasso. N6s nao nos
envolvemos o suficiente, ndo participamos tanto quanto deveriamos.



Acreditamos simplesmente que nosso socio daria conta do recado e ndao
fiscalizamos de perto como as coisas estavam sendo conduzidas. E deu no que
deu: um rombo enorme, prejuizo financeiro, estratégico e até mesmo emocional,
um fracasso dolorido e uma frustracdao muito grande.

Essa é a grande importancia de assumir o controle dos seus resultados. Em
toda a minha histéria de vida, desde o meu primeiro trabalho, aos nove anos de
idade, tomei decisOes e assumi a responsabilidade pelas consequéncias. Porque
eu sempre soube que, se eu nao tomasse decisoes, iria fracassar. E, se eu ndao me
responsabilizasse pelas consequéncias, ndo teria credibilidade nem aprenderia
com 0S meus eventuais erros.

Entdo tomei a decisdo de trabalhar com nove anos, de enfrentar o mundo, de
empreender, de sair do pais e ir para o Japao. Tomei a decisdo de me tornar um
cara bem-sucedido dentro da comunidade brasileira no Japdao e conquistei um
cargo importante dentro de uma grande empresa naquele pais, tornei-me
empreendedor por 14, construi meu destaque dentro da comunidade em que eu
vivia. Quando voltei para o Brasil, decidi entrar no mercado imobiliario e me
tornei um multiplicador de milhdes. Sempre tive o controle da minha vida,
mesmo nos momentos de derrotas e fracassos, porque sempre decidi qual era o
caminho que queria seguir.

Hoje vejo que, se eu ndo tomasse todas as decisoes que tomei, teria acabado
como muitos amigos da minha cidade que vivem la até hoje, ndo sairam do
lugar, ndao cresceram, ndao progrediram e acabaram tendo muito menos do que
poderiam ter.

Compreenda com clareza o significado de ter o controle da sua vida: nunca
terceirizar a responsabilidade pelos seus fracassos. Se vocé ganha, a gloria é sua,
mas se vocé perde, a culpa é sua também. Pare para avaliar o que vocé esta
fazendo de errado, de modo a poder corrigir e comecar a seguir por um novo
caminho, da maneira correta, de modo mais assertivo. Decida sempre a sua vida,
siga em frente e esteja sempre pronto para assumir as consequéncias dos seus
atos e das suas decisoes.

Quando entende esse principio e muda o seu mindset com base nele, vocé
assume os comportamentos que o fardao crescer a cada passo, a cada resultado, a
cada vitoria ou derrota.



Um exemplo muito interessante de como € possivel adquirir esse
posicionamento vem do Curso Empretec, realizado no Brasil exclusivamente
pelo Sebrae — mais precisamente, ¢ uma metodologia da Organizacdo das
Nagoes Unidas (ONU) voltada para o desenvolvimento de caracteristicas de
comportamento empreendedor e para a identificacdo de novas oportunidades de
negocios.

Tive a oportunidade de fazer esse curso em 2007, em Vitoria, ES. A ideia é
trabalhar como uma incubadora de negbcios, em que vocé precisa criar a
empresa, criar de fato um negécio e ir para o mercado testa-lo. Era um
treinamento de apenas dez dias, mas mesmo assim a empresa que criei foi a que
mais faturou naquela época. Eu e meu socio nesse projeto ficamos entdao com o
titulo de vencedores da “CRIA”, nome dado para a criacdo de uma empresa
dentro do curso.

Agora, o detalhe importante nessa metodologia é que eles trabalham forte
para que a pessoa coloque em sua propria mente a ideia de que “ela é a
protagonista” dessa historia. “O foco tem que estar sempre em vocé mesmo”,
eles diziam e repetiam. Assim, sempre que alguém falava na segunda ou terceira
pessoa, eles corrigiam e diziam para usar o pronome “eu”. Sempre que a pessoa
tentava jogar a acdo ou a responsabilidade para os outros, mesmo que fosse
apenas no modo de se expressar, eles intervinham e pediam para chamar a
responsabilidade para ela mesma.

Porque é vocé o protagonista da sua vida, dos seus negocios, da sua
empresa. Vocé é o dono do seu resultado. Voceé é o lider do seu destino, é vocé
que vai la e faz, vai meter a mao na massa; ndo é fazer tudo, porque isso seria
impossivel. Mas vocé tem que ser o responsavel por tudo. Vocé tem que ser o
lider, o gestor; o destino do seu negocio tem que estar em suas maos.



Principio da expectativa do extraordinario

Nunca se contente com seus resultados, lembre-se de que eles podem e devem
ser melhorados.

Tenha sempre a expectativa do “extraordinario”. Fazer “bom™ é obrigatorio
nos dias de hoje e ndo diferencia ninguém, ndo torna ninguém especial. E
preciso ir além do “bom” e, mais ainda, muitas vezes € preciso fazer mais do
que o 6timo. Afinal, o 6timo ndo é suficiente onde o extraordinario é esperado.

O segredo é: nunca se contente com seus resultados, sempre busque
melhord-los, mire no extraordindrio. Busque a exceléncia em tudo.

As pessoas costumam dizer “Assim td bom™. Quando vao fazer algo, dizem
“Vamos fazer dessa forma, porque assim ‘td bom’”. “Vamos entregar assim
mesmo porque ‘assim td bom’.” “Vamos colocar como meta vender 10 mil, 100
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mil, 1 milhdo por més, porque ‘td bom’.

E importante entender que esse “assim td bom” depende muito das
referéncias que vocé tem, e ndo quer dizer necessariamente que esta bom de
verdade. Em minhas palestras, dou um exemplo para tornar isso claro.

Imagine que vocé tem dois vizinhos. O seu vizinho do lado esquerdo vive
em uma casa inferior a sua, tem um carro pior que o seu e ganha muito menos
dinheiro que vocé, ndo viaja muito, tem uma qualidade de vida inferior a sua.
Quando olhar para esse vizinho do lado esquerdo, vocé vai pensar que a sua vida
esta boa. Vai dizer que esta bom do jeito que esta.

Porém, quando olhar para o seu vizinho do lado direito e perceber que a
casa dele é melhor, o carro dele é mais novo e mais caro, ele ganha mais
dinheiro, viaja para o exterior duas a trés vezes por ano, tem uma qualidade de
vida muito melhor do que a sua, provavelmente vocé tera uma destas reagoes: se
vocé for uma pessoa derrotista, de mente estreita, com crencas limitantes, vai
entrar em depressao e se sentir um fracassado.

Porém, se vocé for uma pessoa de mindset expandido, vai pensar algo como
“Minha vida ndo estad tdo boa, mas eu posso melhorar. Posso me espelhar no



meu vizinho aqui e procurar ser melhor ou igual a ele. Se ele conseguiu, eu sei
que também posso”. Entdo a sua expectativa muda, o seu olhar, o seu senso de
direcdo, a sua meta, o seu planejamento, a sua energia, os seus desejos mudam
para um patamar mais alto, porque vocé vai usar como referéncia alguém que
esta melhor do que voce.

Entdo tudo depende de sua Gtica, suas crencas e expectativas. E elas
dependem de quais referéncias vocé usa para construir a sua vida. E muito
importante vocé ajustar bem as suas lentes, as suas referéncias, para que as suas
expectativas sejam as melhores e as mais ousadas possiveis. E preciso cuidar
bem das suas referéncias, porque elas norteiam suas expectativas e
consequentemente determinam os seus resultados. Se a sua expectativa ¢ do
“bom”, vocé sempre vai buscar o bom como resultado. Por isso, sua expectativa
tem que ir muito além disso, tem que estar mirando no “excelente”.

Por exemplo, vocé, como prestador de servicos, ou empresario, tem que dar
0 maximo de si para entregar o melhor para o seu cliente. Ou como funcionario,
se vocé trabalhar na empresa como se fosse o dono, com certeza entregara mais
do 6timo, o extraordinario, e vai crescer ali, em decorréncia disso.

Se vocé for um empreendedor visionario, inteligente, estrategista, de visao
de futuro, vai sempre buscar entregar, no minimo, o 6timo para o seu cliente.
Normalmente as pessoas tém aquela ideia de “eu estou fazendo o bom e isso ja é
o suficiente”. Mas, reforcando aqui, lembre-se sempre deste ponto: o bom é
obrigatorio nos dias de hoje. Um atendente tem a obrigacdo de fazer o bom.
Entdo, se ele quer se destacar, ele tem que fazer o 6timo, o excelente. Porque
muitas vezes vocé é atendido de um jeito que da a impressao de que o atendente
esta lhe fazendo um favor. E isso jamais pode acontecer entre vocé e seus
clientes.

O bom é obrigatorio nos dias de hoje e o 6timo deve
ser buscado. Mas lembre-se de que o 6timo ndo é 6timo
onde o extraordinario é esperado. Quer ter uma vida

extraordinaria? Comece fazendo coisas extraordinarias!



Quando vocé tem a expectativa e o proposito de fazer sempre o
extraordinario, vai sempre entregar mais. E aquela ideia de elasticidade, que diz
que todo ser humano sempre pode mais. Todo ser humano pode fazer melhor,
fazer mais, doar-se mais, trabalhar um pouco mais, aguentar e resistir um pouco
mais, caminhar alguns passos a mais do que o que é esperado dele. Sempre
podemos fazer melhor do que fazemos.

Costumo dizer que é preciso que VvOCé jamais se contente com 0S Seus
resultados. Que seja um eterno inconformado. Que acredite que sempre da para
fazer mais e melhor.

Por exemplo, quando a minha empresa lancava um empreendimento
imobiliario e no final de semana a gente vendia 70%, alguns coordenadores e
gestores de produtos ficavam muito felizes com o resultado. Tudo bem, a gente
ficava feliz, mas sempre ficava uma pergunta na minha mente: “Por que ndo
vendemos 100% no final de semana?”. E quando a gente vendia 100% no final
de semana, eu perguntava: “Por que ndo vendemos 100% em um dia?”. E
quando vendiamos 100% em um dia, a pergunta era: “Por que nao vender 100%
em algumas horas?”.

Quero deixar claro que isso ndo tem nada a ver com perfeccionismo. Tem a
ver com outro principio de vida que tenho, que diz “hoje quero ser melhor do
que ontem e amanhd ser melhor do que hoje”. Quando temos isso incorporado
em nosso modo de ser e agir, sempre vamos querer ir mais adiante, sempre
vamos procurar ser melhores.

Esse é o principio de todos os grandes vencedores e grandes empresas do
mercado. Por que o Windows sempre lanca uma versao melhor? Porque ele
atualiza, corrige os bugs, traz novas tecnologias, novas ferramentas, ou seja, da
para fazer melhor do que eles fizeram. Por que que Steve Jobs sempre lancava
um iPhone novo, um iPad novo, um notebook novo? Porque cada produto
precisava ser melhor do que o anterior. E claro que também existem interesses
comerciais envolvidos, mas a ideia permanente nesse principio de trabalho é que
“o produto ou servico sempre pode ser melhorado”.

Entdo tudo pode ser melhorado. Por isso, jamais se contente com o bom e
ndo se satisfaca com o 6timo; busque sempre o extraordinario. Quando vocé
buscar o extraordinario, vai ser norteado por essa expectativa e,



consequentemente, o seu resultado vai ser muito melhor.

Gosto muito de uma frase que diz “Mire nas estrelas, norteie-se pelas
estrelas, busque as estrelas. Se vocé errar o alvo, pelo menos vai ter voado
muito mais alto e longe”. Entdo, a ideia principal aqui é que sua expectativa tem
que ser sempre muito grande. Mas é claro que essa expectativa nao pode ser
vazia, isto é, ndo pode ser uma expectativa irreal e sem a devida acdo associada a
ela. Suas expectativas precisam sempre estar atreladas as condicoes de que vocé
dispbe no momento presente e devem ser acompanhadas das acoes
correspondentes para que voceé torne essas expectativas realidade.

Explico: ndo adianta vocé, por exemplo, sonhar em ganhar um milhdo de
reais da noite para o dia, se vocé ganha trés mil reais por més. Vocé tem que ter
consciéncia de que seu sonho é possivel, mas sempre devera realiza-lo de
maneira coerente. Acompanhe, no esquema a seguir, as etapas necessarias para a
realizacdo de suas metas.

» Tenha uma expectativa grande. Tenha sonhos grandes.

* Avalie a sua condicao atual.

* Trace um plano estratégico.

» Comece pequeno se preciso, dentro das suas possibilidades.

» Trabalhe forte. Cresca rapido.

* Observe sempre o seu mindset e o mantenha direcionado para a sua meta.
* Acumule novas e boas competéncias.

* Promova mudancas desejaveis em seu comportamento.

* Conquiste a sua meta.

Colocando em uma forma mais visual, temos:
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Para finalizar este tépico, quero reforcar a ideia: seja inquieto, seja
incomodado com os seus resultados; independentemente de quais eles sejam,
busque melhora-los sempre. Tenha uma expectativa constante do extraordinario,
sonhe grande, mire nas estrelas.

E lembre-se de que ter grande expectativa nao é simplesmente desejar e
ficar esperando, de modo passivo, que suas metas se realizem. E preciso mirar
no extraordinario e agir para realiza-lo, atrelando a essa acao todo o principio de
vida com que estamos trabalhando neste livro.



Principio do aprendizado no erro e no fracasso

Dificuldades e fracassos preparam pessoas comuns para
ter destinos extraordindrios.

Existem duas atitudes que acabam com qualquer possibilidade de sucesso:

» Ficar remoendo os erros e fracassos do passado;

* Repetir sempre 0s mesmos erros.

Entenda que voceé vai errar muito e fracassar bastante até chegar ao sucesso
que quer ter em sua vida. Isso € inevitavel. S6 ndo erra quem ndo faz, quem ndo
arrisca. Mas, no final, vocé vai perceber que esse é o maior de todos os erros.

Entdo, arrisque, faca o que tem que ser feito e aceite os seus erros. Mais
ainda, sempre aprenda com seus erros e fracassos. Dificuldades e fracassos
preparam pessoas comuns para destinos extraordinarios.

“O fracasso € a oportunidade de comecar de novo com
mais inteligéncia e redobrada vontade.”
- HENRY FORD

Tendemos a considerar como fracassos os resultados que obtemos, mas nao
queremos. Porém, esses “fracassos” sdao apenas feedbacks que recebemos da
vida, sdo oportunidades que temos para aprender.

Por isso é que sempre digo: quando perder a aposta, ndao perca a licdo.
Quando errar, ndao perca o aprendizado. Aproveite cada resultado seu — seja
positivo, seja negativo — para estimular o seu crescimento e a sua caminhada até
a vitoria.



Para aprender no erro e no fracasso, como ja conversamos anterior-mente, o
primeiro passo € parar de terceirizar a responsabilidade pelos seus resultados
negativos. S6 vocé é o responsavel pelos seus fracassos e sucessos, porque vocée
é o lider do seu destino. Chamar para si a responsabilidade por um erro da a vocé
o poder de recomecar e fazer diferente.

“O fracasso € um evento, ndo uma pessoa.”
- 21G ZIGLAR

Outra coisa muito importante que € preciso ter em mente é que vocé pode
até sofrer alguns fracassos, mas ndao é um fracassado. Pelo menos ndo precisa
ser, porque vocé pode mudar tudo o que percebeu que ndo deu certo em sua vida
e fazer de novo, por um novo caminho, mais viavel. Como disse Richard Nixon,
ex-presidente norte-americano, “Um homem ndo estd acabado quando enfrenta
a derrota. Ele estd acabado quando desiste do seu sonho ou quando para de
lutar”.

Portanto, pare de remoer os seus enganos do passado, aprenda com seus
erros, para nao tornar a repeti-los, levante-se a cada queda que acontecer em sua
vida e siga em frente persistindo com foco no seu sucesso. E chegar até la vai ser
apenas uma questao de tempo.



Principio da crenca

A intensidade e a grandeza de suas crencas determinam aonde vocé vai chegar.

A crenca é um estado psicolégico que adotamos e mantemos como se fosse
uma verdade absoluta, influenciando nossa vida, nossa maneira de agir, de
reagir, de conduzir nossos relacionamentos, atitudes e nossos resultados.

O psicologo canadense Albert Bandura nos ajuda a entender que uma forte
crenga, desde que positiva, pode contribuir para uma forma mais assertiva de
lidar com o mundo, nos encoraja a assumir tarefas mais dificeis e a persistir
nelas em busca de solucoes e de resultados desejaveis.

O processo de formacdo de nossas crencas ocorre a partir de influéncias
diversas, como:

* As crencas de pessoas com quem convivemos na infancia sdo
interiorizadas por nés e as assumimos como sendo nossas;

* Uma religido ensinada e vivida na infancia produz crencas fortes e
duradouras;

* Podemos adotar as crencas de alguém que exerca uma lideranca
carismatica nos grupos em que convivemos;

* A propaganda, a midia, a repeticdao de mensagens fortes e impactantes
podem influenciar nossas crencas e muda-las, ou mesmo formar novas.

Independentemente de sua origem, uma vez que as crencas se formam e se
instalam na mente, as pessoas se agarram firmemente a elas e agem de acordo
com o que ditam, mesmo que muitas vezes iSso seja contra seu proprio interesse.

Enfim, a crenca se instala na mente de modo natural, porém, sempre é
possivel fazer um trabalho de mudanca consciente dessas crencas com o uso de
métodos propriamente direcionados para isso e até mesmo com a ajuda de
profissionais especializados.



Nossas crencas estdao ligadas as motivacoes do que fazemos e como
fazemos. Mas podemos decidir fazer diferente, mudar nossas crencas, e até
mesmo decidir se incorporamos ou ndao determinadas crengas, de acordo com a
nossa conveniéencia.

Por exemplo, aos dezoito anos, eu era dono de uma sorveteria em minha
cidade natal. Naquela mesma rua, havia uma senhora que era minha cliente
frequente. Ela sempre tirava um tempinho para vir tomar um sorvete e conversar
comigo. Era uma pessoa simpatica, amavel e bondosa. Certo dia, ela se sentou a
mesa e me chamou para conversar. Como uma vidente, comecou a falar como
seria o futuro em minha vida. Ela disse: “Vocé vai ser uma pessoa conhecida em
nivel nacional, vai ser como um doutor, vai ter um reconhecimento muito
grande, tornar-se uma grande autoridade”.

Fiquei com aquilo na cabeca e sempre, até hoje, essa lembranca vem a
minha mente. Resolvi acreditar no que ela disse e transformei isso em uma
crenca. Era algo positivo, e, de alguma forma, senti que poderia me ajudar.
Transformei essa ideia em uma verdade em minha vida. Eu poderia ter decidido
descartar essa informacdo e construir uma crenca contrdria ao que a senhora
disse. Mas, com certeza, meus resultados seriam bem diferentes do que sao hoje,
ndo sei se para melhor ou para pior, mas com certeza seriam diferentes, porque
minhas crencas seriam outras.

Porém, é importante ressaltar aqui que adotei essa crenca positiva, mas
depois arregacei as mangas e continuei a trabalhar forte, fui para cima dos
desafios e busquei com determinacdao meus objetivos; fiz acontecer. De nada
adiantaria ficar somente com a crenca no sucesso, sem fazer coisa alguma para
que ele acontecesse.

NoOs decidimos no que queremos acreditar, mas temos que tomar muito
cuidado, porque o tempo todo somos bombardeados com diversas informacoes e
muitos convites para acreditar nas mais variadas coisas, muita energia positiva
ou negativa. E temos que filtrar o que vamos manter em nossa mente, como base
para viver nossa vida e correr atras de nossos sonhos.

Toda vez que construimos crengas limitantes, crencas negativas, perdemos
muito e limitamos o0 nosso sucesso e a nossa satisfacdo com a vida. Tem gente
que acredita, por exemplo, que o trabalho duro nao traz dinheiro, que existem



caminhos mais faceis para fazer fortuna, que os jogos de azar um dia irdo
resolver a vida delas, e tantas outras coisas parecidas com essas. E dessas
crencas negativas e limitantes que devemos nos afastar. Precisamos concentrar a
forca em crencas construtivas, positivas, capazes de ampliar nossos horizontes.

Tenha sempre em mente que é vocé quem escolhe aquilo em que quer
acreditar. Portanto, a decisdao sobre quais influéncias vocé vai trazer para a sua
vida esta sempre em suas mdos. Escolha de modo consciente e com vontade
verdadeira de vencer e fazer uma diferenca positiva no mundo.

Costumo falar que o nosso destino depende de nossas crencgas. Porque é a
nossa crenca que nos da uma ideia da direcao que queremos e devemos seguir.
Ter crencas positivas e construtivas ja € um otimo comeco. Mas lembre-se
sempre de que somente a crenca nao basta. Existe um conjunto de outros fatores
que fazem vocé seguir em frente e buscar realizar o que deseja. £ o conjunto de
fatores que criei no Modelo de Transformag¢do Turnaround, que compoe 0s trés
pilares.

Uma crenca positiva forte e clara ajuda muito. Mas é preciso fazer algo
produtivo com essa crenca, para realizar seus sonhos. Por exemplo, acredito que
o trabalho consistente e duro (hard work) faz com que a gente tenha um
resultado diferenciado e superior. Mas ndo basta apenas acreditar nisso se eu nao
trabalhar o suficiente para me sobressair no meu mercado de trabalho.

Veja bem: quando comecei no mercado imobiliario, todos os meus
concorrentes trabalhavam de segunda a sexta-feira, oito horas por dia — alguns
esporadicamente trabalhavam aos sabados até o meio-dia. Com base nessa
crenca do hard work, trabalhei durante anos de segunda a sexta-feira doze horas
por dia, e no sabado, trabalhava até as cinco da tarde. Isso significa que estava
algumas horas por semana, muitas horas por més e dezenas de horas no ano a
frente dos meus concorrentes.

E claro que também é preciso trabalhar com inteligéncia, com planejamento,
com estratégia. Frisando novamente: é um conjunto de fatores que nos leva aos
resultados excepcionais. Mas vocé ja sai na frente so6 pelo fato de trabalhar mais,
trabalhar duro e estar disposto a dar pelos seus negocios muito mais dedicacao e
intensidade do que os seus concorrentes dao aos deles.

Outro exemplo de crenca limitante € ter a ideia fixa de que “tudo vai dar



certo, independentemente do que eu faca”. Pensar assim é como acreditar que a
vida é feita de golpes de puro acaso.

Muitas pessoas acreditam tanto na sorte que se entregam a ela e a deixam
conduzir sua vida. Entretanto, muitas vezes se tornam acomodadas e, em certos
casos, se tornam preguicosas. Porém, eu acredito que a sorte é buscada, e nao
naquela que cai do céu direto no seu colo.

Um exemplo do que estou dizendo é o seguinte: eu me relaciono com
muitas pessoas, em especial com aquelas que fazem parte dos objetivos que
quero buscar. E muita gente olha para o meu sucesso e diz que eu tenho sorte. SO
que poucas dessas pessoas sabem qual é mesmo a minha estratégia. Poucas
compreendem que eu busco e construo a minha propria sorte.

O que é que eu faco para “ter sorte”? Frequento os lugares que as pessoas
que quero conhecer frequentam, me aproximo de pessoas que tém
relacionamento com outras pessoas com quem me interessa interagir, para que
elas possam me apresentar. Crio relacionamentos com as pessoas que vao na
mesma direcdo que estou seguindo. Ou seja, busco as condicOes para que as
coisas deem certo na minha vida. E dai que vem a minha sorte.

Portanto, acredito que a sorte é uma coisa que deve ser procurada,
condicionada, desenvolvida. Minha crenca é que sorte é uma coisa que a gente
desenvolve e atrai. E podemos usar isso para conquistar o nosso sucesso. Vocé
trabalha de modo a virar a sorte a seu favor. Isso ndao é uma coisa do acaso.

Alguém que ganha na loteria e entdo “resolve sua vida” ndo pode dizer que
é um cara de sorte. Ele apenas foi tocado pelo acaso. Porque, se tivesse sorte
mesmo, tudo o que ele faz na vida daria certo, tudo daria resultado. E ganhar na
loteria ndo seria a tnica alternativa que teria para resolver a vida dele.

Em um dos muitos livros que ja li, chamado Toda a sorte do mundo, de
Theresa Cheung, a autora fala exatamente sobre isso. Ha muito tempo, penso
dessa forma e, quando li esse livro, inspirei-me ainda mais e pude validar essa
crenca. Vocé precisa procurar se condicionar a fazer com que as coisas
acontecam na sua vida. E isso, para muitos, se chama sorte.

Outra crenca que pode ajuda-lo “a dar a volta por cima” em qualquer
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situacdo € aquela que diz “Isso aconteceu assim porque tinha que acontecer”. E
0 que eu chamo de aceitacdo. Mas ndo é uma aceitacao passiva. Vocé aceita o



que aconteceu, digere a situacdo e se levanta para seguir em frente. Vocé caiu?
Aceite isso e depois “levanta, sacode a poeira e da a volta por cima!”.

Antigamente, quando acontecia alguma coisa ruim na minha vida, eu ficava
me remoendo com aquilo. Por exemplo, eu batia o carro e ficava dias e dias me
penitenciando. Se passassem dois ou trés meses e batesse o carro de novo, eu ja
achava que era uma pessoa de muito azar.

Porém, com o tempo, mudei o meu Mindset e o expandi, mudei a minha
maneira de pensar e de interpretar os fatos em minha vida. E passei a
ressignificar as coisas que aconteciam. Entdo passei a pensar de modo diferente:
se acontece de eu bater o carro, ou algo de errado ocorrer, entendo que
“aconteceu assim porque tinha que acontecer”, isto é, eu aceito a situacao, sem
me rebelar, sem reclamar. Depois busco uma solucdo para consertar a situacao e
minimizar os efeitos da minha falha. Feito isso, analiso 0 meu comportamento
naquela situacdo, revejo minhas atitudes e o meu modo de pensar que me
levaram aquele resultado. E procuro corrigir os meus erros para evitar que o
mesmo fato ocorra de novo.

Perceba que a crenca de que “tinha que acontecer assim, tinha que ser
assim e ndo poderia ser diferente” me da a tranquilidade para agir de modo
positivo e assertivo. Aconteceu e é passado, fato ocorrido, realizado. Ndo da para
fazer nada mais por ele. Entdo, para que ficar guardando magoa, se estressando,
se remoendo?

Com o mindset preparado para esse tipo de atitude diante das adversidades,
é possivel ter menos estresse e aproveitar melhor cada coisa que acontece na sua
vida.

Outras situacoes que podem tirar a energia de alguém e lhe gerar crencas
limitadoras tém a ver com fatos como ter nascido em uma cidade pequena, sem
recursos, nao ter feito faculdade, ser de familia pobre, e tantos outros fatores que
sao comuns na vida. Se a pessoa usar tudo isso como desculpas para se fazer de
vitima, fazer-se de “coitadinha”, suas crencas serdo tdo pesadas que ela ndo ira
muito longe na trilha do sucesso. Por isso, outra crenga que cultivo e recomendo
que vocé desenvolva diz que “ndo importa a situacdo de onde eu sai, ou a
situagdo atual em que estou hoje, posso chegar aonde eu quiser”. Essa é uma
das minhas crencas principais.



Eu também acredito que posso realizar o impossivel. Nao acredito que o céu
é o limite, porque, quando se fala que ha um limite, estamos colocando barreiras,
estamos blindando, colocando um ponto de bloqueio na nossa vida. Como diz no
Guinness Book, “recordes sdo para serem quebrados”. Entdo, se vocé nao os
quebrar, alguém vai fazé-lo em seu lugar.

Entdo ndo existe limite, ndo existe impossivel, ndo tem aquela ideia de que
“ja foi feito o maximo possivel e daqui para a frente ndo dd para fazer mais
nada”.

A grande licao que devemos aprender da vida é que acreditamos naquilo que
queremos, da forma como queremos acreditar. Entdo o melhor é acreditar nas
coisas certas, que nos elevem sempre ao proximo patamar da vida. Por isso,
escolha acreditar nas coisas certas. Use suas crencas a seu favor.

Tome cuidado para que a sua crenga nao seja negativa, nem limitante. Cuide
para que a sua crenca nao seja pequena. Acredite profundamente que vocé vai
conseguir o que busca e que seu sucesso é possivel. Acredite sempre que a
realidade atual pode ser mudada para melhor!

Tenha crencas grandiosas. Porque, se vocé acreditar que vai chegar na
velhice e terminar sua vida tendo uma vida mediocre, modesta, isso é o que vai
acontecer.

Afinal, por que ndo acreditar que, ja na meia-idade, vocé vai poder se
aposentar (se quiser, porque nao tem necessariamente que parar de trabalhar se
vocé ama o que faz) e ter uma renda substancial, sem ter necessidade de pensar
no dinheiro como um recurso de sobrevivéncia? Por que ndo acreditar que a sua
empresa pode ser uma das maiores do Brasil ou quem sabe uma das maiores do
mundo? Por que ndo acreditar que vocé pode ser o profissional mais reconhecido
e procurado da sua area?

Acredito muito que, na minha empresa, tudo pode ser melhorado, e que
estamos a caminho da exceléncia. Creio que tudo, inclusive as pessoas, pode
hoje ser melhor do que era ontem, e amanhd ainda melhor do que é hoje.
Acredito que o desenvolvimento é uma das melhores ferramentas para se
conseguir o que quiser.

A principal ideia a ser entendida aqui é que “o tamanho do seu sucesso é
determinado pela intensidade e pela grandeza de suas crengas™.



Principio do ressignificar

Liberte-se rapido do seu passado

Muita gente, quando acontece alguma coisa ruim, se prende aquela situacao e
nao consegue superar aquele evento. E, quando algo mais acontece, vai
acumulando as negatividades e transforma tudo isso em um trauma, que acaba
atrapalhando toda a vida.

Por exemplo, vocé bate o carro numa semana, na outra leva uma multa, na
semana seguinte briga com seu conjuge e depois ainda é despe-dido ou perde um
grande negécio. E bastante provavel que vocé passe a acreditar que é um
azarado, ou que esta vivendo uma maré de azar, e que nada acontece de bom na
sua vida.

O problema é que, se vocé mantiver isso em sua mente, de maneira
negativa, esses fatos podem estimular o desenvolvimento de uma crenca
negativa, que vai fazer com que vocé se desvie do caminho do sucesso, que
desacredite na sua capacidade de ser bem-sucedido e feliz.

E preciso abandonar o que é passado, deixar de se prender as coisas que nio
existem mais, sejam elas positivas, sejam negativas. Acabou, deixe ir embora. E
siga vocé mesmo por um novo caminho, para novas conquistas e novas
experiéncias.

Quando falo sobre isso, gosto de citar um livro com o titulo Quem mexeu no
meu queijo?, de Spencer Johnson. Nele existe uma historia sobre quatro
personagens — dois ratos e dois duendezinhos — que vivem em um labirinto, em
uma eterna procura por alimento, que, para eles, era o queijo. Quando acabava o
estoque de queijo, os dois ratinhos ficavam se lamentando e ndo se
movimentavam, ndo tinham nenhuma atitude proativa para sair daquele estado.
Ficavam apenas esperando e reclamando, achando que uma hora iriam voltar ao
local do estoque e todos os queijos estariam la novamente; ja os dois
duendezinhos saiam rapido a procura de novos queijos.



Nessa historia, os personagens se defrontam com mudancas, mas ndo as
aceitam — assim como muitas pessoas do nosso dia a dia que ndo aceitam as
mudangas que ocorrem, ou ndao se adaptam a elas e continuam a insistir na
possibilidade de tudo voltar a ser como era antes.

No mundo dos negocios, existe muita gente que perde faturamento na
empresa, mas fica s6 esperando que a economia volte a melhorar, em uma
postura passiva, de simples espectador, sem fazer coisa alguma para sair daquela
situacdo. Outras pessoas passam o0 dia lembrando-se dos “bons tempos em que
os clientes lotavam sua loja” e reclamando dos dias atuais com poucas vendas,
sem nem mesmo desenvolver acdes para trazer mais clientes para o seu negdcio.

O grande problema é que essas pessoas nao buscam dar um novo
significado para os acontecimentos. Elas ndo aceitam que tudo agora esta
diferente e exige uma nova postura. Nao compreendem que a situacdo anterior
acabou, é parte do passado, ndo existe mais. Gosto de citar que “ndo adianta
VOCE ter a resposta se a pergunta ja mudou...”.

E preciso dar um novo rumo para as coisas: se 0 seu negocio nio dd mais
certo, entdo va para outro. Se o que vocé fazia antigamente ja ndo esta mais
funcionando, mude o seu modo de agir e as acoes que vocé empreende. Se as
exigéncias do cliente mudaram, ajuste o seu sistema para atendé-lo ainda melhor.

Houve uma época em que minha empresa fracassou, bati o carro duas vezes,
meu carro foi apreendido, todos os amigos se afastaram, todos os clientes
sumiram, nada dava certo em minha vida. E eu ficava me remoendo e culpando,
me torturando, reclamando da minha maré de azar. E tudo isso s6 piorava a
situacgao.

Entdo aprendi sobre ressignificacdo e passei a reagir de modo mais positivo
e muito mais rapido diante de qualquer dificuldade. Ndo importava se em um dia
eu estava as voltas com uma grande decepcdo, no dia seguinte eu ja estava de pé
bem cedo, lavava o rosto e saia para comecar de novo, saia para procurar
clientes, fazer negocios, reinventava estratégias, adotava novas acoes e dava
outro significado para a minha vida.

Uma das grandes lices que aprendi com o empresario Carlos Wizard foi
exatamente que “todo mundo tem que se desapegar do seu passado”. Tem muita
gente que era milionaria, ou era bem-sucedida, tinha um emprego bom, mas



levou um baque da vida e ficou presa no passado, sem acdo, e tentando restaurar
algo que ja havia acabado, que ndo tinha mais sentido.

Agora, tdo perigoso quanto tentar viver no passado é deixar para viver
somente no futuro. Sacrificar o dia de hoje em funcdo de uma esperanca de ter
um amanha melhor. O que nds temos mesmo é que viver o presente, gastar a
nossa energia no presente e viver o que temos de viver a cada dia. De nada serve
gastar tempo com o passado, porque ele ja foi. Assim como também ndo convém
tentar viver no futuro.

Em uma de minhas viagens ao Japdo, conheci uma jovem senhora que
estava indo aquele pais novamente para trabalhar. Ndo tive como ndao me
comover ouvindo sua historia. Era uma made solteira que acabara de ter seu
terceiro filho e que também descobrira que estava com cancer. Ela ndo tinha
dinheiro para fazer o tratamento nem para cuidar dos trés filhos. A historia era
muito triste, pois ela tivera que deixar seus filhos no Brasil e retornar sozinha
para o Japdo. O pior é que ela ja havia trabalhado naquele pais por dezessete
anos, mas voltou ao Brasil com algum dinheiro e perdeu tudo, inclusive o
marido. Todos os sonhos pelos quais ela havia batalhado durante tanto tempo,
privando-se de muitas coisas durante esses dezessete anos, levaram-na até uma
realidade tao dura.

Assim acontece com muitas pessoas: sacrificaram o presente para cuidar do
futuro e, no final das contas, acabaram nao tendo nem presente nem futuro.

E preciso tomar cuidado com esses dois momentos da sua vida: o passado,
que ja foi, e o futuro, que ainda ndo existe. Esses dois tempos estdo fora do seu
alcance, e vocé ndo pode vivé-los hoje. Gaste sua energia vivendo o presente de
forma intensa.

Um dos segredos do sucesso € aprender a ressignificar os acontecimentos da
sua vida, interpretar o que ja aconteceu e tirar dai as licdes para viver melhor o
seu dia de hoje. Dessa maneira, vocé se capacita a absorver muito mais rapido os
acontecimentos desagradaveis do passado e se prepara melhor para viver o
presente — e, assim, prepara melhor o seu futuro.

Como ressignificar acontecimentos da sua vida de maneira positiva? Veja
alguns exemplos:



» Se vocé sofre um acidente de carro, pense que ¢ muito bom que vocé
esteja vivo, inteiro, que ndo tenha acontecido nada com vocé, com sua
familia, com outras pessoas envolvidas. Entdo vocé sé bateu o carro...
Tudo bem. Siga em frente.

* O seu negdécio ndo deu certo? Vocé fracassou? Parta para outro negocio.
Afinal, agora vocé tem a experiéncia que adquiriu na empreitada anterior.
Aproveite para se reinventar.

* Nao deu certo o casamento, dé a volta por cima e siga sua vida. Dé a si
mesmo uma chance de encontrar um novo alguém, um novo amor.

Quando vocé ressignifica um acontecimento, toma para si o poder de mudar
algo em sua vida e consegue reagir muito mais rapido a qualquer contrariedade.
Entdo, ndo tem por que ficar muito tempo se lamentando.

Ressignifique os acontecimentos em sua vida. O que ja passou, passou. O
que ja aconteceu, aconteceu. Acredite: vai doer menos se vocé deixar ir o que ja
acabou. A dor vai passar mais rapido, e vocé estara pronto muito antes para uma
nova acgao de turnaround.



Principio dos valores adequados

Nossos valores afetam nossa conduta

Valores sdo o conjunto de caracteristicas de determinada pessoa ou organizacao
que determinam a forma como a pessoa ou a organizacdo se comportam e
interagem com outros individuos e com o meio ambiente. Nossos valores morais
afetam a nossa conduta.

Um comportamento digno e recomendavel costuma ser construido sobre
valores como honestidade, integridade, transparéncia, inteligéncia, inspiragdo,
flexibilidade, responsabilidade, inova¢do, sustentabilidade, contribuigdo,
trabalho duro.

Porém, uma das crises mais graves que enfrentamos nos dias de hoje é a da
inversao de valores. A crise de valores fica clara quando, por exemplo, vemos
pessoas considerando o egocentrismo como virtude e a humildade como
fraqueza. Essa é uma situacdo que afeta a todos, sem distingdo, pois nesse
contexto as pessoas passaram a viver cada vez mais de maneira egoista, cruel e
violenta, o que as leva a viver de modo mediocre e sem sentido.

Na busca pelo sucesso, principalmente, jamais devemos abrir mao dos
nossos valores verdadeiros, daquelas nossas caracteristicas que nos tornam mais
humanos e que fazem com que valha a pena lutar pelos nossos objetivos. Crescer
e evoluir tem que ser feito de tal forma que, quando chegamos ao topo da
escalada, levamos conosco tantas pessoas quantas contribuiram para a nossa
evolucdo, para as nossas conquistas. E muitas mais ainda, a quem inspiraremos
para que empreendam também uma jornada vitoriosa, digna e proveitosa para
todos.

O sucesso tem que ser buscado com garra, energia e determinacdo, mas
nunca com o sacrificio de nossos valores verdadeiros. Porque nenhum sucesso é
completo, nem vale o preco, quando vocé abre mao de seus valores para atingi-
lo.



Todo o seu trabalho precisa estar associado a um conjunto de valores
verdadeiros e positivos, para que vocé ndo corra o risco de desperdicar tempo e
esforco na construcao de algo insustentavel.

Muito do que sou aprendi com meus avos, que me ensinaram valores para
ser uma pessoa idonea, com carater forte e integro.

Hoje, quando busco pessoas com a intencdo de negociar ou me associar,
procuro sempre identificar aquelas que tém os mesmos valores que eu, que
tenham objetivos semelhantes aos que busco. Isso é fundamental para
potencializar o relacionamento mutuo e a conquista dos objetivos buscados,
sempre da maneira mais ética e benéfica possivel.

Se é sucesso sustentavel que vocé procura, entdo cultive valores positivos.
Tenha valores fortes e definidos, seja o mais ético possivel, seja fiel aos seus
valores e ndo se deixe corromper pelo caminho.



Principio de ser autentico

Voceé é o maior milagre da natureza, vocé e impar. Por
iSS0O, seja vocé mesmo.

“0O seu ‘eu’ mais auténtico é a sua alma tornada visivel.”
- SARAH BAN BREATHNACH

Vocé é unico e foi colocado neste planeta para brilhar e conquistar o seu lugar de
destaque no mundo. Vocé é o maior milagre da natureza, é impar. Por isso, seja
VOCé mesmo.

Para fazer valer a sua presenca neste mundo, é preciso investir em vocé
mesmo, crescer, aperfeicoar-se a cada dia. E preciso comportar-se com
conviccgao, acreditar em si mesmo, ter certeza de seu potencial, ter uma atitude
mental positiva e, acima de tudo, é preciso ser auténtico.

Pouco importa o julgamento dos outros. Tenha sempre em mente
simplesmente ser verdadeiro. Essa é a melhor e unica forma de agradar ao
mundo, mas principalmente de agradar a si mesmo.

No mundo atual, com tantas cobrangas e comparagoes, ser auténtico pode se
tornar uma prova bastante dura. Estamos condicionados a atender as solicitacoes
alheias para que nos sintamos aceitos no meio em que vivemos. Mas negar a si
mesmo cobra um alto preco. Cria uma ilusdo de aceitacdo e de sucesso que nao
se mantém quando é colocada a prova.

A “ndo autenticidade” sempre é desmascarada, e 0 que antes era aceitacao
passa entdao a ser rejeicao por parte das pessoas que O cercam, pois a mentira
contada ndao é bem-vista. Seja o que for que vocé conquistar por meio de uma
falsa imagem que crie, 0o que vocé conquistou ndo se sustentara. Somente o que
vocé constrdi com sua autenticidade tem a consisténcia necessaria para durar,
evoluir e gerar novas conquistas.



Vocé pode, e em muitos casos até deve, usar o exemplo de pessoas de
sucesso como referéncias para construir o seu proprio caminho para a vitoria.
Porém, depois de um tempo, tem que assumir a sua propria maneira de ser.
Porque imitar alguém por muito tempo faz vocé se esquecer de quem é, faz com
que deixe de ser auténtico. E isso pode por tudo a perder.

Ser auténtico é uma qualidade valiosa. E assumir a responsabilidade por
aquilo que se é e por tudo o que se faz.

“Temos que defender aquilo em que acreditamos,
mesmo quando talvez ndo sejamos populares por isso.
A honestidade comeca por sermos n6s mesmos,
auténticos e verdadeiros com quem somos e com
0 que acreditamos, e isso nem sempre € popular.
Mas isso sempre nos levara a seguir
nossos sonhos e 0 nosso cora¢ao.”

- TABATHA COFFEY



Principio dos feedbacks

A arte de estimular o ato de dar e receber feedbacks.

Falamos com detalhes sobre feedbacks quando apresentamos a Janela de Johari
no inicio deste livro. Mas sempre é bom lembrar a importancia dessas
devolutivas, que sdo fundamentais para o nosso crescimento. E preciso
compreender bem o grande valor de pedir, aceitar e também dar feedbacks,
sejam eles positivos, sejam negativos.

Em nossos relacionamentos, devemos sempre solicitar e aceitar feedbacks
de tudo e de todos. Mais ainda, precisamos incentivar as pessoas a nos dizer
como nos veem e nos percebem. Isso nos permitira melhorar nossa consciéncia a
respeito de nds mesmos.

Também é importante que demos a nossa contribuicdo as pessoas com quem
nos relacionamos, fornecendo a elas feedbacks, contribuindo com a nossa visao
sobre elas.

Enfim, o comportamento de dar e buscar feedbacks é indispensavel para
melhorarmos e enxergarmos nossos pontos fracos e fortes. Assim, conseguimos
trabalhar para melhorar nossos relacionamentos interpessoais e contribuir para o
crescimento de todos os envolvidos.

Porém, é muito importante lembrar sempre que devem ser preestabelecidas
regras claras entre as pessoas para a construcao dos feedbacks. Para que o
funcionamento desse processo seja natural e para que ndao sejam ultrapassados os
limites do bom senso e do respeito ao préoximo, e sempre visando uma
contribuicdo sincera e verdadeira dentro do grupo, essas trocas de avaliagdo nao
devem ser deixadas totalmente livres e reguladas pelo acaso.

Para protecdo de todos os envolvidos e para que os resultados dos feedbacks
sejam efetivamente positivos e construtivos, devem-se respeitar sempre
rigorosamente essas regras e as condi¢cOes preestabelecidas pelo grupo.



A arte de receber e dar feedbacks é uma das ferramentas mais importantes
para o autoconhecimento, para sabermos nossos defeitos e falhas e também onde
estamos acertando. Torna-se um fator de aprimoramento dos nossos
relacionamentos. Para que possamos nos aprimorar, é necessario que possamos
perceber a diferenca existente entre a imagem que as pessoas tém de nos e a
nossa propria percepcao pessoal.

Uma das grandes dificuldades com o processo de feedbacks acontece
quando a pessoa nao aceita bem os feedbacks negativos — isto €, aqueles que nao
estdo dentro do que ela esperava — e perde a oportunidade de ajustar seu rumo,
ou fica estagnada em determinado ponto que ndao é o ideal para o seu
crescimento. Ndo aceitar os feedbacks é sempre um grande erro. Por isso, é
fundamental aprendermos a lidar com as criticas.

A seguir, listei algumas atitudes que considero fundamentais para quem quer
usar os feedbacks para potencializar seu crescimento pessoal e profissional, que
também podem e devem ser adaptadas para os seus relacionamentos pessoais e o
seu aprimoramento COmMo pessoa:

» Participe com frequéncia das reunides de seus grupos, colha e dé
feedbacks.

* Desenvolva-se sempre, participando dos treinamentos da sua empresa.

* Alinhe-se diariamente com seu planejamento do dia, sempre mantendo
dentro de sua agenda espacos para dar e receber feedbacks.

» A partir dos feedbacks recebidos, desenvolva e adquira novas habilidades
para superar suas falhas e avancar na direcao dos seus objetivos. Lembre-
se de que afiar o machado é tdo importante quanto saber usa-lo.

» Crie e mantenha um grupo especial de pessoas, no seu trabalho e também
na sua vida pessoal, com quem vocé possa falar mais abertamente, para
obter e dar feedbacks melhores e mais profundos.

* Deixe as pessoas mais a vontade para falar-lhe sobre vocé, com liberdade
para dizer o que pensam a seu respeito.



Crie relacOes de amizade e proponha uma dinamica que facilite as trocas
de feedbacks.

Quando solicitar feedbacks, esteja realmente aberto a eles, mesmo que
sejam negativos. Pergunte sempre, mas esteja certo de ouvir de verdade
as respostas que recebe.

Nunca fuja de feedbacks negativos. Ao contrario, busque por eles.

Nunca reaja a um feedback, nem tente contesta-lo, ou mesmo se explicar.
Apenas ouca com atengao, anote o que ouviu e agradeca a pessoa que 0
deu. Somente depois, em particular, analise o que foi dito e veja o que
vocé pode e deve fazer a esse respeito.

Mais importante: se apenas uma pessoa lhe der determinado feedback e
mais ninguém falar a mesma coisa, reflita, veja se faz sentido e decida o
que fazer com aquela informacdo. Agora, se mais de uma pessoa der o
mesmo feedback, um “feedback construtivo”!l, dé atencdo, porque pode
existir uma verdade nisso. Ja que duas ou mais pessoas estdao enxergando
a mesma coisa em vocé, isso deve ser um ponto de atencao e de
melhoria.



PILAR 2

Mudangas comportamentais —

ajuste seus comportamentos




Uma vez que o mindset da pessoa tenha sido ajustado para leva-la ao seu
crescimento, sua escalada rumo ao proximo patamar da vida vai depender entdo
do seu comportamento.

Comportamento tem a ver com a maneira como € o dia a dia da pessoa, a
rotina, tem a ver com seus habitos. E seus comportamentos precisam ser
ajustados para o sucesso, para executar as acoes que a levem aonde ela quer
chegar.

Entdo, qual é o seu comportamento no dia a dia? Esse comportamento
favorece ou dificulta o seu avango para o topo, na direcdo do lugar mais alto do
podio? Ou vocé tem habitos e acdes que o prendem em um nivel no maximo
intermediario?

O comportamento e o mindset caminham juntos. A mudanca de mindset
muda também o comportamento. Mas € preciso estar consciente dessa
necessidade de mudanca e das acOes que sdao necessarias para fazer acontecer o
que vocé deseja.

Por exemplo, se a crenca de uma pessoa quanto ao aprendizado a leva a
pensar algo como “Ah, eu ndo preciso buscar novos conhecimentos...”, porque
acredita que a escola, ou a faculdade, ou aquele cursinho, ja deu o conhecimento
de que precisava, ou mesmo porque acha que conhecimento nao leva a lugar
algum, ela vai ter um comportamento de nao estudar, ndo procurar se aprimorar.
Isso tem tudo a ver com um mindset inadequado. Ela nao vai desenvolver o
habito de ler, de assistir a uma palestra, de fazer cursos, mas vai desenvolver o
comportamento negativo de ficar apenas assistindo a tevé, ndo vai se conectar
com pessoas que agregam valor aos seus conhecimentos, vai estar sempre
envolvida com pessoas que ndo potencializam a sua evolugao.

Para mudar seu comportamento de modo a abrir seu caminho para o topo,
para patamares mais altos na sua vida, é fundamental trabalhar nos pontos a
seguir.



Principio de fazer o que precisa ser feito

Comece. Feito é melhor do que perfeito. Aperfeicoe
fazendo.

Sempre repito uma frase muito conhecida atualmente, que diz o seguinte: “O
feito é melhor do que o perfeito”. Parece um jargdo comum, mas essa frase é
muito significativa, e agir com base nela pode gerar toda a diferenca na vida das
pessoas. Sim, porque muita gente fica s6 planejando tudo, mas nao tira do papel
aquele seu grande projeto, ndo age em busca do seu objetivo, da sua meta, nao
consegue realizar, porque ndo se considera preparada o suficiente para fazer o
melhor.

Entdo, ndo deixe de fazer algo s6 porque vocé ainda ndo chegou ao ponto de
estar 6timo. E bom buscar a perfeicdo, mas ndo permita que o fato de ainda ndo
té-la atingido o impeca de fazer algo. Faca o seu melhor, mesmo que ndo seja
perfeito. Mas faca.

Buscar a perfeicdo antes de agir é apenas uma forma de ficar paralisado,
sem acado, sem fazer o que é preciso. Mas existem também muitas outras formas
que as pessoas usam para deixar de fazer o que é necessario.

Por exemplo, gosto muito de fazer uma analogia com aquela musica que diz
“deixa a vida me levar, vida leva eu”. A musica é bonita, o ritmo é gostoso, mas
o significado dessa musica ndo € assim tdo interessante para quem quer realizar
seus sonhos e atingir grandes objetivos.

Veja bem: “deixa a vida me levar”. O que significa isso? Significa que
devemos deixar as coisas acontecerem em nossa vida, sem que facamos nada
para isso. E isso ndo é algo positivo, porque temos que ser 0s protagonistas na
nossa vida. Ja falei sobre isso antes, quando abordamos o Principio do Controle.
Dissemos claramente que “vocé tem que ser o lider do seu proprio destino™ e
que € vocé quem tem que decidir se vai por um caminho ou por outro.



Entdo é muito importante deixar essa musica de lado e dar preferéncia para
outra cancdo, que diz “quem sabe faz a hora, ndo espera acontecer”. O
significado da mensagem, nesse caso, € muito positivo, porque lembramos que
temos o dominio, as competéncias, as habilidades de fazer acontecer. Essa
mensagem € propria para quem quer ter o poder de realizar, de fazer, de agir. E
fazer naquele exato momento em que é necessario agir, “sem deixar para depois
o que se pode fazer hoje”.

E tem também aquelas pessoas que gostam de “empurrar as coisas com a
barriga”. Certa vez, eu estava entre amigos de trabalho em um happy hour, e
um deles disse, brincando: “Nao deixe para amanhda o que vocé pode fazer
depois de amanha”. Estavamos nos divertindo, comemorando, rindo, e ele saiu
com essa frase. Parece até que isso ndo tem maiores consequéncias, mas O
problema é que nossa mente ndo consegue discernir o que é verdade e o que é
fantasia, o que é realidade e o que é apenas um comentario divertido, sem
compromisso. E assim vamos incutindo as coisas erradas na nossa mente,
formando crencas baseadas em informacdes que ndao nos convéem.

Se permitir que entre em sua mente uma ideia como essa de “deixar para
depois de amanhd o que vocé pode fazer amanhd”, o que vocé estara fazendo?
Estara protelando, procrastinando, deixando as coisas acontecerem por si,
abrindo mao do seu controle sobre o seu destino, sobre os seus objetivos.

Pessoas realizadoras sao aquelas que saem do lugar, se movimentam,
produzem, agem, estdo focadas em fazer algo o tempo todo, em realizar suas
atividades e buscar sempre fazer o que precisa ser feito para atingir seus
objetivos. Aprendem a administrar bem o tempo que tém para terem mais
energia para focar nas coisas que de fato sao importantes. Criam uma disciplina
mental diaria de fazer, de entregar, de realizar. Nao param, buscam alternativas,
ferramentas, realizando pequenos ou grandes feitos, dia apos dia. E tém a certeza
de que estdo cada vez mais proximas de seus objetivos.

A acdo faz vencedores. Enquanto muitos passam uma longa noite sonhando
com o sucesso, outros acordam cedo e trabalham duro para alcanga-lo. Sdo esses
os vitoriosos. Acdo é poder. A acdo é extremamente poderosa e pode coloca-lo
na rota das grandes realizacOes. Ja no século 19, o filosofo alemdo Friedrich
Engels falava da poténcia da acdo em nossas vidas: “Um grama de agdo vale



uma tonelada de teoria”. De nada adianta ter muito tempo de dedicacdo aos
estudos se nada daquilo absorvido for colocado em pratica.

Nao deixe para depois o que vocé pode fazer agora. Esta é a mensagem:
administre melhor o seu tempo focando no que € essencial e prioritario. A grande
acdo transformadora é fazer o que precisa ser feito, sem protelar, sem
procrastinar. Foque a sua meta e coloque energia e intensidade nas acoes
necessarias para alcanca-la.

Por isso é que digo sempre que “o principio de fazer o que precisa ser
feito” transformou a minha vida. E pode transformar a sua.



Principio da proatividade e da iniciativa

Uma pessoa proativa é, em principio, empreendedora, tem iniciativa e nao espera
as coisas acontecerem. Ela as faz acontecerem, se antecipa ao que podera ser e
faz com que seus objetivos se realizem, sempre saindo na frente quando a
questao € encontrar solucdes. Tem uma visdao de futuro bastante clara e se
antecipa as mudancas e aos possiveis problemas que poderdo surgir.

Pessoas proativas sdao as principais candidatas ao sucesso. Sao vencedoras,
mantém seu pensamento constantemente em seu objetivo, em seus sonhos, na
realizacao, na conquista de suas metas.

Ser proativo significa tomar a responsabilidade por sua prépria vida e
exercitar a habilidade de selecionar sua resposta frente a qualquer estimulo.

A proatividade exige que vocé seja “agressivo” nas acoes que o levam ao
seu objetivo, mas entenda que aqui ser agressivo tem a ver com “ndo ser
passivo”, ou seja, ndo esperar que tudo caia do céu. E vocé quem tem que tornar
viavel aquilo em que acredita. Fique sempre incomodado com seus resultados e
haja sempre de modo a muda-los para melhor.

Tenha as atitudes corretas: seja determinado, acorde cedo e animado, seja
proativo e va atras de sua meta. Trabalhe com todo o seu esforco, arduamente,
com dedicacao.

O profissional proativo sabe que cada erro é uma oportunidade de
aprendizado e, portanto, ndo teme errar. Como disse Stephen Covey, escritor
norte-americano, “A abordagem proativa de um erro é reconhecé-lo
instantaneamente, corrigi-lo e aprender com ele”.

Covey ainda disse: “Em uma empresa, todos devem ser proativos e fazer
tudo o que podem para se ajudarem a permanecer empregados”. Ou seja, em
uma empresa em que pessoas proativas atuam, todos tém maior seguranca de
seus resultados e da sua permanéncia no emprego.

Propague para todas as pessoas de sua equipe a necessidade de sairem na
frente, de estarem na dianteira, de tomarem as rédeas do seu destino e serem



ativas no cumprimento de suas metas. Uma equipe proativa obtém sempre os
melhores resultados.

A palestrante e apresentadora de tevé e escritora norte-americana Suze
Orman sugere que “reclassifiquemos nossos problemas atuais, chamando-os de
objetivos proativos”. Essa é a maneira mais proveitosa de visualizar e lidar com
situacOes adversas e as transformar em degraus para elevar nossos resultados a
Nnovos patamares.

Para vencer em um mundo tdo competitivo como o de hoje, temos de ser
proativos. Temos de ter em mente que o nosso trabalho consiste em procurar
solucdes ndo convencionais, que nos levem ao que nossos clientes esperam de
nos. Essa é a verdadeira formula do sucesso.

Vocé pode ser um vencedor usando a proatividade. Na verdade, é um deles e
sO precisa se dar conta disso e colocar em acdo o seu poder de se antecipar aos
problemas e chegar com as solucdes antes mesmo que as pessoas percebam que
precisam delas.

Seja proativo: pare de apenas sonhar e va atras dos seus objetivos. Acorde
cedo e trabalhe duro todos os dias, com a visdao de quem sabe qual é o caminho a
percorrer.



Principio do trabalhar duro

“Minha pergunta: vocé prefere trabalhar oito horas por

dia por um salario, ou doze horas por dia por um sonho?”

Sempre gostei muito de estudar a histéria dos povos, em especial daqueles que
despontaram no mundo sobressaindo-se sobre os demais. Por isso, estudei a
histéria do Japao, da Alemanha, dos Estados Unidos e de outros paises
desenvolvidos e encontrei fatos que fazem muito sentido quando se pensa nas
grandes conquistas desses paises.

Observei que, em todos esses paises que hoje sdo destaques no cenario
mundial, existe algo em comum: neles nevava muito! Mas o que isso tem a ver
com o progresso e o sucesso deles?

No meu modo de entender, vejo a situacao em que — lembrando que esta é
apenas a minha interpretacao dos fatos, dentro do enfoque do nosso tema, e que
ndo quero fazer disso uma discussdao dos fatores historicos envolvidos —, na
época em que esses povos dependiam basicamente da agricultura, as pessoas
trabalhavam dez, doze, catorze horas por dia, durante o periodo propicio para
plantar, cuidar da plantacdo e fazer a colheita, para que pudessem produzir o
bastante para que no inverno tivessem comida suficiente estocada. Trabalhavam
muito nessa época porque no inverno nao conseguiriam plantar e colher.

Quando chegou a era industrial, esses povos, que ja tinham adquirido a
cultura, o habito de trabalhar arduamente muitas horas seguidas e ndo se
ressentiam desse ritmo, aplicaram o mesmo empenho nas fabricas em que foram
contratados. E, é claro que, trabalhando doze horas por dia nesse novo contexto,
seu volume de producdo era enorme, muito maior do que em outros paises que
ndo tinham essa cultura. E esses paises comecaram entdao a se destacar no
cenario mundial.

Sem querer ser critico sobre se foi assim que as coisas aconteceram ou nao,
a verdade é que existe uma metafora nessa historia que nos diz que o seu
resultado é muito mais expressivo quando vocé trabalha em uma carga horaria



maior. Se vocé trabalha do modo certo e na direcdo certa e se empenha mais
horas trabalhando que o seu vizinho, com certeza seus resultados serdao melhores
do que os dele.

E claro que temos de analisar um conjunto de outros atributos, além da
quantidade de horas trabalhadas. Trabalhar de forma estratégica, plane-jada, ter
um comportamento diferenciado, desenvolver competéncias, ter o mindset
expandido, tudo isso é necessario para o sucesso. Mas, sem duvida alguma, o
trabalho intenso é parte importante dessa férmula.

“Um sonho ndo se torna realidade por meio de magica.
E preciso suor, determinacdo e trabalho duro.”
- COLIN POWELL

Quando voltei ao Brasil, em 2010, abri minha imobilidria. Todos os meus
concorrentes trabalhavam em média oito horas por dia, de segunda a sexta-feira.
Cheguei do Japao com o proposito firme de trabalhar doze horas e, em alguns
momentos, até catorze horas por dia, de segunda-feira a sabado. Ou seja,
trabalhava no minimo doze horas por dia, seis dias por semana. Entdo, se vocé
multiplicar quatro horas por seis dias, da 24 horas a mais por semana. No més
sdao 96 horas a mais. Com essa carga horaria a mais que a concorréncia, expandi
muito a minha probabilidade de fechar bons negécios. Imagine a diferenca que
isso faz! Agora, calcule isso em um ano e vocé vai ver o quanto eu estava a
frente dos meus concorrentes.

Eu havia trabalhado no Japao durante quase dez anos, doze horas por dia, de
maneira que, quando cheguei ao Brasil, ja estava com esse comportamento
internalizado e me sentia confortavel em seguir essa rotina, ainda mais que, a
partir de entdo, eu estaria trabalhando em um negdcio que era meu. E decidi
continuar nessa pegada, mantendo esse ritmo durante mais cinco anos.
Estabeleci o seguinte: trabalhar doze horas por dia, seis dias por semana, durante
cinco anos. Foi algo que chamei de “Principio dos 12H — 6D — 5A”.

Quero deixar aqui um desafio para vocé. Sugiro que aplique isso na sua
vida, como experiéncia. Se vocé achar que é muito tempo fazer durante cinco
anos, experimente fazer por apenas um ano de sua vida. Em um ano vocé ja vai



notar a diferenca que isso vai fazer. Tenho certeza de que vocé vai ter resultados
incriveis.

Mas, para ser justo, volto a dizer que é claro que esse trabalho intenso
precisa estar associado a um conjunto de outros valores e outras atividades
estrategicamente estabelecidas por vocé. Sendo vocé corre o risco de desperdicar
seu tempo e esforco. Sem duvida, seus resultados serdao ainda melhores se vocé
unir isso ao conjunto de fatores descritos nos trés pilares que compdem o0s
principios da filosofia turnaround, do meu Modelo de Transformacao.

O hard work, como gosto de chamar, o trabalhar duro, tem de ter um sentido
de direcdo, tem de ser complementado por outros elementos essenciais ao
sucesso. Ndo é s6 pegar numa enxada ou assentar tijolos sem ter um plano da
obra que vocé esta construindo. Quando falo em trabalhar duro, falo em se
dedicar de forma intensa, colocar bastante energia no que vocé faz, trabalhar
numa carga horaria maior em algum momento critico de sua vida, mas sempre
apoiando seu esforco em um conjunto de fatores que o levem para a vitoria.

E o hard work vai exigir outra coisa de vocé: s6 vai ser possivel entrar
confortavelmente nessa jornada de trabalhar forte se vocé amar o que faz. Entao,
se vocé ndao ama o que faz, aprenda a amar.

Antigamente, era comum ouvir alguém dizendo “faca o que vocé ama, faga
0 que vocé gosta”. Hoje a regra é aprender a gostar do que vocé faz. Nao da
mais para escolher o que a gente ama como negocio sem nem mesmo ter
experimentado. Nem todo mundo consegue comecar a empreender ja sendo
apaixonado por ser um empreendedor. Quem consegue fazer isso merece
parabéns! Mas nao da para fazer disso uma regra.

Quando entrei no mercado imobiliario, eu ndo era apaixonado por esse ramo
de negocios. Eu nem mesmo sabia 0 que era isso em que estava me metendo,
entdo como poderia dizer que gostava desse ramo? Mas eu me dediquei, me
envolvi, me doei para aquilo que fazia, aprendi muito e, aos poucos, fui
percebendo a beleza de estar ali, no dia a dia dos meus negocios. Passei a amar o
que fazia, de tal maneira que ndo tenho pretensao alguma de sair do mercado
imobiliario. Eu amo esse ramo de negocios.

Quando vocé ama seus negocios, sua vida vai ser muito mais facil, a rotina
vai ser mais leve, os resultados serdao buscados com mais prazer e assertividade.



Por isso, se vocé esta em uma profissdio em que ganha dinheiro, ou mesmo se
esta em um negocio que criou por uma oportunidade, passe a amar o que vocé
faz.

Quando o seu coracdo ndo esta naquilo que vocé faz, ndo adianta estar
fisicamente presente, porque a sua cabeca também vai estar em outro lugar. Vocé
vai estar sempre pensando em outra coisa.

Vocé conhece alguma pessoa que abre um negocio ja pensando em abrir
outro? Pois é, nenhum deles vai dar certo. Porque nada funciona sem dedicacao,
empenho, envolvimento, trabalho duro, paixao pelo que se faz. Nao é assim que
as coisas funcionam. Depois a pessoa vai dizer que “o negocio ndo deu certo!”.

Nio existe negécio que ndo da certo. E o “como se faz” e o “por quem estd
fazendo” que dirdo quais serdao os seus resultados. Se vocé perguntar para dez
pessoas 0 que da mais dinheiro, vender banana ou vender ouro, a maioria das
pessoas vai dizer que vender ouro da mais dinheiro. Mas tem gente vendendo
banana e ganhando mais dinheiro do que outros que também vendem banana. E
tem gente vendendo banana e ganhando mais dinheiro do que outros que vendem
ouro ou mesmo carros importados ou mansoes.

Outro ponto que reforca os resultados de quem trabalha duro é definido
como sendo o fator “quem esta assumindo a lideran¢a do negocio”. Quem esta
a frente daquele negocio? Quem da a direcao? Quem esta no leme daquela
empresa, daquele empreendimento? Existem historias de pessoas que eram
pobres e criaram impérios e também de grandes fortunas que foram colocadas a
perder quando mudaram de lideranca. Porque quem esta a frente dos negocios
faz toda a diferenca no desempenho final, seja qual for o empreendimento em
que se esta envolvido.

Entdo é vocé que tem de estar a frente dos seus negdcios e, mais ainda, € a
maneira como vocé esta fazendo a gestao do seu negdcio ou da sua profissdao que
vai determinar o tamanho do seu sucesso, vai definir se vocé vai fazer mais ou
menos dinheiro a partir dai.

Feitas essas consideracoes, voltemos ao ponto central deste nosso topico:
use a formula 12H — 6D — 5A: experimente trabalhar doze horas por dia, seis
dias por semana, durante cinco anos, fazendo um trabalho atrelado a um
conjunto de fatores que favorecam as suas conquistas, e veja a diferenca nos seus



resultados.

O trabalho é essencial para o sucesso. Afinal, como diz uma conhecida
frase, “O sucesso s6 vem antes do trabalho no dicionario”.



Principio de ser melhor a cada dia

A ideia aqui, por tras deste principio, € “hoje ser melhor do que ontem e amanhd
ser melhor do que hoje”. E o Principio Kaizen, que surgiu no Japdo e visa a
melhoria gradual e continuada, tanto de processos produtivos e sistemas quanto
de pessoas.

A esséncia desse pensamento incorpora a melhoria constante porque, ao
aplica-la, vocé sempre vai estar empenhado em crescer, em desenvolver-se, em
buscar novas ferramentas para fazer melhor o que faz.

Morei durante muito tempo no Japdo, e esse pais € reconhecido
mundialmente pela exceléncia e qualidade. Foi la que aprendi sobre Kaizen, e
isso trouxe uma melhora significativa na minha vida.

Certa vez, conversando com um amigo sobre esse assunto, ele disse:
“Imagine se a gente incorporar apenas uma nova habilidade a cada ano.
Calcule os resultados disso na nossa vida”™.

Sem duvida, vocé pode se empenhar; por exemplo, em um ano se
aperfeicoar em marketing, no outro ano em vendas, depois em empreender,
administrar, ou estudar finangcas. A cada ano vocé incorpora um novo
conhecimento e expande a sua visdao de mundo. Como vocé imagina que vai
estar dentro de dez anos?

Se vocé quer se desenvolver como pessoa ou como profissional, este é um
excelente plano de acdo: desenvolver uma nova competéncia a cada ano vai
fazer de vocé uma pessoa e um profissional muito melhor.

Estabeleca o propésito de sempre se aperfeicoar. Por exemplo, leia seis,
nove, doze livros ao ano. Com as novas tecnologias de hoje, se vocé dirige
muito, viaja muito de carro, pode optar por ouvir audiolivros, o que vai fazé-lo
economizar muito tempo. Com isso, vocé vai conseguir absorver conteido em
todo lugar, a todo momento.

Assista a palestras, participe de workshops, de treinamentos, assista a
programas de bom contetido, acompanhe os bons canais de videos na internet.



Tudo isso vai ajudar a chegar mais rapido aonde vocé quer. Tudo isso vai agregar
valor e conhecimento a sua vida pessoal e profissional.

Muita gente termina a faculdade e acha que isso € o suficiente. Ai é que esta
o problema. E preciso levar em conta que, depois de dois ou trés anos ap6s a
saida da faculdade, a pessoa vai lembrar-se de apenas 50% do que aprendeu; e
depois de quatro ou cinco anos, ndo vai se lembrar de mais nada.

7

E preciso manter-se em movimento, aprendendo, descobrindo novos
conhecimentos e ferramentas, porque o mundo é dinamico. A informacdao que
vocé tem se torna obsoleta muito rapidamente nos dias atuais. Vocé tem que
continuar estudando, porque “ndo adianta ter todas as respostas, Sse as
perguntas ja mudaram”.

Quando vocé para de evoluir, seu conhecimento se perde, e suas acoes se
tornam menos eficazes.

Em resumo, busque a melhoria continua, aperfeicoe seus conhecimentos e
suas técnicas, melhore seus resultados todos os dias. Desenvolvase
constantemente. Seja um eterno inconformado e busque sempre mais do que
aquilo que vocé ja conquistou e se prepare adequadamente para conquistar mais.
Seja melhor hoje do que foi ontem; seja melhor amanha do que esta sendo hoje.



Principio do conhecimento

Como disse Benjamin Franklin, “Investir em conhecimento rende sempre o0s
melhores juros”, de modo que adquirir conhecimento é sempre muito importante
e é uma opcao bastante inteligente.

Antigamente, o volume de informacGes disponiveis dobrava a cada dez
anos. Hoje dobra a cada ano, e com acesso bastante simplificado, ao alcance dos
dedos. Por isso, obter informacdes é algo relativamente simples atualmente.
Porém, somente a informacao transformada em conhecimento tem valor bastante
para mudar a sua vida.

Estude muito, leia, busque sempre aperfeicoar-se, seja um expert em sua
area, em seus negocios; esteja sempre atualizado. Seja um eximio buscador da
boa informacao e a transforme em conhecimento agregador.

O conhecimento é o bem mais precioso e mais seguro que vocé pode ter.
Vocé pode ter um bem material, como uma casa ou carro, e no ano seguinte nao
possui-lo mais, porque precisou vender. Pode ter uma empresa ou um negécio
lucrativo e, por algum motivo, fracassar, e sua empresa falir.

Mas com o conhecimento isso ndo acontece. Nunca ninguém vai tirar de
vocé aquilo que aprendeu, o seu conhecimento, aquilo que vocé sabe. Ninguém
vai tirar isso da sua mente, muito menos fazé-lo “desaprender”.

O conhecimento é uma alavanca para qualquer situacdao em que voOcé se
encontre e na qual queira evoluir.

Joe Girard, considerado pelo livro Guinness Book como o maior vendedor
de carros do mundo, em seu livro Como vender qualquer coisa a qualquer um,
fala da importancia de termos uma caixa de ferramentas.

O que significa isso? Suponha que vocé tenha uma caixa de ferramentas em
sua casa, mas dentro dela s6 tenha um martelo. Vocé consegue fazer tudo com
um martelo? Por exemplo, cortar madeira, consertar um computador, ou pintar
uma parede? Provavelmente ndo. Mas se tiver uma segunda ferramenta, uma
terceira, uma quarta, entao vocé vai conseguir fazer muito mais coisas.



Com a nossa mente é a mesma coisa. Quanto mais ferramentas eu coloco
nela, quanto mais conhecimentos adquiro, quanto mais informacdes uteis coleto,
maiores possibilidades vou ter de resolver qualquer situacao que apareca.

O conhecimento é transformador. Ele é toda a base inicial dos nossos
processos de transformacao.

Invista em conhecimento e vocé também tera a sua grande virada, a
arrancada que transformara a sua vida e o colocara na direcao do sucesso.



Principio de andar a milha extra

Ha dois erros que individuos comuns cometem no caminho da busca pelo
sucesso: ndo comegar ou ndo completar o caminho. E ainda existem aquelas
pessoas que fazem apenas o que foi pedido, s6 fazem o que for solicitado, ou
mesmo nao fazem direito nem o que é solicitado.
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E claro que sucesso nenhum é construido dessa maneira. E preciso fazer
mais do que é esperado de nds se quisermos ganhar destaque, seja no mundo
profissional, seja na vida pessoal. E preciso andar sempre a milha extra!

Andar uma milha extra é um dos principios propostos por Napoleon Hill,
escritor norte-americano, como comportamento desejavel para quem quer
crescer na vida. Significa basicamente que, para vencer, vocé precisa prestar
mais e melhores servicos e fazer isso com uma atitude mental positiva. Esse é o
principio magico do progresso pessoal.

Napoleon Hill criou a formula QQAM para explicar como se faz para
“andar a milha extra”: Qualidade do servico que vocé presta + Quantidade de
servico que vocé presta + Atitude Mental com que vocé presta seus servigos.
Isso determina o espaco que vocé ocupa na profissdo que escolheu e a
compensacao que consegue pelo seu servico, isto é, define o seu sucesso naquilo
que vocé faz.

Pessoas excepcionalmente bem-sucedidas aplicam de maneira criteriosa e
rigorosa a formula QQAM, sempre tendo em mente o objetivo de “andar a milha
extra”.

O escritor brasileiro Eugénio Mussak, no livro Metacompeténcia, reforca
essa ideia, dizendo que temos de oferecer algo mais, superar expectativas, ser
metacompetentes, se qUiSermos ter sucesso.

A ideia da “milha extra” coloca essa questdo da dedicacdo ao que se faz em
foco. Pense um pouco e veja como voce se identifica com estas questoes:

* Vocé trabalha além do horario estabelecido?



* Voceé entrega mais do que foi solicitado, mais do que de fato foi definido
para voceé fazer?

* O que voceé faz de diferente, de extra, no seu dia a dia de trabalho, para
seu cliente ou para seu colaborador?

* Vocé caminha a milha extra, para ser merecedor de ter um cargo e um
salario melhores na empresa?

* Quais sdo os seus comportamentos no seu trabalho, para seu cliente ou
para seu colaborador?

* Mesmo que vocé seja um funcionario, vocé trabalha como se fosse o
dono da empresa?

Lembra-se daquela histéria que contei quando falamos do Principio da
Meritocracia? O funcionario Pedro reclamava que ganhava menos que José, mas
ndo percebia que se limitava a fazer tao somente aquilo que lhe era pedido, e
muitas vezes mal feito. De sua parte, José sempre fazia muito mais do que era
esperado dele. Ele fazia questdao de “andar a milha extra”. Por isso é que o seu
salario era maior que o de Pedro, muito embora tivesse menos tempo de trabalho
na empresa.

Estes sdo alguns dos beneficios de seguir o habito de andar a milha extra,
que Napoleon Hill destaca:

* Vocé chamara a atencao daqueles que podem lhe oferecer oportunidades
para ser promovido a uma circunstancia melhor;

* Vocé se tornara indispensavel na ocupacdao que escolheu ou na sua
profissao;

* Vocé sera beneficiado pelo contraste entre o que faz — e os seus
resultados — e o que os outros fazem. Afinal, eles estardo se limitando a
fazer somente o trivial;

* Vocé tera maior facilidade de controlar o habito da procrastinacao,
principal fator que leva aos fracassos.



Uma das grandes recompensas que andar a milha extra lhe dara sera coloca-
lo em condicdes privilegiadas para pedir uma promocdo, para candidatar-se a
uma melhor situacdo na vida ou conseguir um bom aumento de salario. Sim,
porque quando alguém apenas faz aquilo pelo qual foi pago, ja esta recebendo
por tudo que foi contratado e nao tem como pedir mais.

Construa o habito de fazer mais do que a média faz. Comece e termine além
do que é esperado. Entregue sempre mais do que é solicitado. O profissional de
sucesso é aquele que caminha a milha extra. E isso que vai fazé-lo voar de
verdade!



Principio da resiliencia

A arte de superar obstdculos e suportar dores.

Resiliéncia significa que o individuo tem que ter a
habilidade de superar obstaculos, suportar as dores,
resistir as adversidades. E continuar, mesmo depois de

um fracasso, depois de uma perda.

Um dos grandes fatores que levam ao sucesso ¢ a resiliéncia, isto é, a capacidade
do individuo de fazer uma rapida adaptacdo as novas circunstancias, ou de
recuperacdo diante de um erro ou de uma situacdo contraria ao que ele busca.

Podemos dizer também que resiliéncia é a nossa capacidade de nos
recobrarmos ou de nos adaptarmos a “ma sorte” ou as mudancas. Ser resiliente é
ter a habilidade de superar obstaculos, resistir e lidar com a dor e reagir de modo
positivo em situacoes adversas.

Certa vez, participei de um seminario com o palestrante e escritor canadense
Brian Tracy, considerado um dos maiores coaches do mundo. Na ocasido, ele
disse que era coach de atletas de alta performance, e que um deles disputava o
triatlon, uma prova esportiva que une trés modalidades diferentes — ciclismo,
natacao e corrida — que devem ser realizadas de modo ininterrupto. Mais
exatamente, aquele atleta era o que mais vezes tinha sido campedo no Ironman
disputado no Havai, uma modalidade de triatlon de longas distancias, que exige
muito dos atletas em termos de preparo fisico e resisténcia para completar a
prova.

Brian disse que, certa vez, perguntou aquele atleta qual era o segredo para
que ele vencesse tantas vezes aquela prova. E ele respondeu de forma muito
simples: “Enquanto muitos desistem no meio do caminho, eu continuo
suportando a dor. Administro minha dor e sigo em frente”.



O que isso tem a ver com 0s negocios, com o fato de vocé atingir o sucesso?
E simples: em qualquer empreitada, no meio do caminho vocé vai encontrar
muitos obstaculos e passar por eles muitas vezes; vai doer muito. Fracassar dai,
ndo conseguir superar um obstaculo doi, ndo ter resultado imediato traz dor,
errar, perder, fracassar, gastar tempo e energia e ndo ver resultados, tudo isso doi.
Por isso, as pessoas que conseguem chegar ao topo da escalada sdao aquelas que
conseguem resistir a essa dor. As pessoas que vencem s3ao as que, mesmo a
frente dessas adversidades, conseguem continuar, seguir em frente.

Existe um pensamento em inglés que expressa bem essa ideia: “No pain, no
gain”, que significa “sem dor, sem ganho”. Ou seja, tudo o que vocé quer
atingir, seja um bom estado fisico, um bom estado financeiro, seja qualquer outra
coisa que vocé queira conquistar na vida, vai envolver algum tipo de dor, vai
exigir sacrificios. E vocé tem que estar preparado para suportar essa dor. Ou seja,
é preciso ser resiliente.

O que mais acontece no dia a dia é presenciarmos as pessoas desistirem de
seus sonhos por qualquer motivo pequeno, futil, banal. Elas resolvem
empreender, mas se no primeiro ano nao der dinheiro, elas desistem e ainda
colocam a culpa pelo seu fracasso na economia, nos outros, no governo, e assim
por diante.

Se o individuo trabalha em uma empresa e ndo consegue subir na carreira,
ndo consegue ganhar dinheiro suficiente, ele alega que o problema esta no
patrao, ou na empresa. E entdo muda de emprego.

As pessoas sao muito imediatistas, ndo sdo resilientes, ndo entendem que
ndo existe a férmula magica do resultado rapido.

O que estou trazendo para vocé neste livro é um conjunto de atitudes, acoes
e estratégias ligado aos nossos trés pilares do sucesso — mindset expandido,
mudangas comportamentais e acumulo de competéncias — que vocé vai ter de
aplicar com constancia e persisténcia, mas que ainda assim vai exigir tempo para
que os resultados aparecam. E também vai exigir que voceé seja resiliente.

Pode mesmo demorar varios anos para vocé conquistar o que deseja, assim
como demorou para mim. Para algumas pessoas, o resultado vira mais rapido;
porém, isso vai depender muito de um conjunto de situacOes e cenarios que
podem estar ligados ao tipo de negocio que elas desenvolvem e a determinadas



competéncias que elas expandiram e usaram de maneira excepcional.

O importante é compreender e aceitar que as coisas ndao vao acontecer da
noite para o dia. Quando falamos em resiliéncia, estamos dizendo isto: saber que
vai levar tempo, que vai ter pedra no caminho, vai ter obstaculos, vao existir
dores, mas vocé precisara ter essa habilidade de lidar com todo esse cenario,
todo esse estresse, durante o tempo necessario para que 0 Seu sucesso aconteca.

Uma grande ajuda para aumentar a sua resiliéncia é ter em mente que “tudo
passa”. Seja bom, seja ruim, uma hora vai passar. Se vocé hoje esta num
momento de fracasso, isso vai passar. Se vocé esta num momento maravilhoso
de vitérias na sua vida, isso também vai passar. Ndo existe nada perene,
continuo, nada é para sempre. Vocé nunca ficara permanentemente em
determinado estado, em uma unica situacdao. A vida ndo permite a estagnacao.
Ela vai sempre lhe cobrar evolucao.

Veja um exemplo disso na Revista Forbes, que publica regularmente a lista
dos homens mais ricos do mundo. Todo ano surgem mudangas: quem estava no
topo da lista passa para terceiro, quem estava em terceiro foi para décimo. E
gente que nem aparecia na lista pode surgir, de repente, entre os mais ricos do
planeta. O Guinness Book também da exemplos de que as coisas mudam,
anunciando que novos recordes sao quebrados todos os dias.

Entdo nada é permanente nesta vida. Quando vocé entende isso, muda seu
mindset e se torna mais resiliente. Entdao é possivel entender que dores virdao e
vocé vai ter de suporta-las, obstaculos virdo e vocé vai ter de supera-los e,
mesmo assim, tera de aprimorar essa habilidade de resistir e lidar com a dor e
com as situacOes adversas e reagir de forma positiva diante disso.

As pessoas que ndao administram bem essas oscilagOes e esses feedbacks
negativos que o mundo nos da acabam desistindo de seus sonhos, mudando de
emprego, achando que estao sendo prejudicadas pela politica, mercado, empresa,
patrdo. Ficam estagnadas em um ponto da vida, sem conseguir realizar suas
metas e seus propositos.

E fundamental, em especial no mundo dos negécios, resistir a pressio de
situacdes adversas, como choques, estresse, eventos traumaticos, sem entrar em
um estado de desequilibrio psicologico, emocional ou fisico. Assim, ser
resiliente favorece o individuo para encontrar solucGes estratégicas a fim de



enfrentar e superar as adversidades.

Nas organizacgoes, a resiliéncia esta muito ligada a tomadas de decisdes em
momentos em que nos deparamos com um contexto adverso. Essas decisoes,
tomadas corretamente, nos propiciam forcas e estratégias para enfrentar a
adversidade.

Ser resiliente faz toda a diferenca. As dezenas de pessoas que ja entrevistei,
aquelas de sucesso, que sempre uso como modelos para construir a minha
carreira e os meus negocios, sao extremamente resilientes.



Principio da persistencia

Ndo basta bater a porta, é preciso bater ate abri-Ila.

“Se voceé bater por tempo suficiente,
ou chamar o suficiente no portdo,
pode ter certeza de que alguém vai acabar abrindo.”
- HENRY WADSWORTH LONGFELLOW

Costumo dizer que levei vinte anos para ser bem-sucedido “da noite para o dia”.
Entdo, posso dizer com certeza que “nada acontece da noite para o dia”. Por
isso, cultive a persisténcia, insista no seu objetivo até alcancar éxito. Ndo basta
apenas bater a porta se vocé quiser entrar. E preciso bater até que alguém a abra.

A persisténcia é uma qualidade valorizada, porque qualifica uma pessoa
determinada a trabalhar para conquistar suas metas, alguém que continua com
firmeza na rota do sucesso. Agir com persisténcia é nao desistir daquilo que vocé
busca, ndo importam as criticas ou as negativas que recebe.

Thomas Edison, inventor da lampada e um dos precursores da era
tecnologica no século 20, afirmou: “Nossa maior fraqueza estd em desistir. O
caminho mais certo de vencer é tentar mais uma vez”. Desistir jamais.

Anos mais tarde, o cantor e compositor Raul Seixas também alertou:
“Tente! E ndo diga que a vitoria esta perdida. Se é de batalhas que se vive a
vida, tente outra vez”.

Persistir é tentar outra vez... E outra, e mais outra... Até conseguir.

Entdo, antes de prosseguir com a leitura, pense um pouco e responda a estas
perguntas:

* O que é que vocé esta pensando fazer da sua vida?



* Qual é o seu proposito?
* Qual é a sua missao?

* Voceé sabe que um dia ndo vai estar mais aqui. Entdo, qual é o legado que
vocé quer deixar?

» Voce seria capaz de sair desta vida sem deixar uma marca positiva de que
passou por aqui?

* Voceé vai persistir naquilo que sabe que veio fazer neste mundo ou vai
desistir de tudo porque estao surgindo muitas dificuldades, muitos
desafios?

Nao espere que o mundo mude, mas provoque em vocé mesmo as mudancas
que quer ver acontecer na sua vida. Seja o seu proprio her6i! E lembre-se sempre
de que, como disse Christopher Reeve, ator que interpretou o Super-Homem no
cinema: “Um herdi é um individuo comum que encontra a for¢a para perseverar
e resistir, apesar dos obstdculos devastadores™.

O caminho mais certo para a vitéria é sempre tentar mais uma vez. Se vocé
ainda ndao chegou ao seu destino, entdo ndao pode parar. Avance. Faca o que
precisa ser feito agora. Persista, busque, ouse, crie.

“O sucesso parece ser, em grande parte, uma questao de
persistir quando os outros desistiram.”
- WILLIAM FEATHER

Chegou a hora da mudanca, e vocé precisa assumir imediatamente o
controle do seu destino, porque ele é s6 seu, e é vocé quem deve conduzi-lo. E
hora de deixar de ser coadjuvante na histéria da sua vida e passar a ser o
protagonista, afinal, esse € um direito e um dever seu. Quem costuma deixar o
barco da vida seguir por si s6 pode se perder nas correntezas do fracasso.

O que vai ser dos seus sonhos? O que vocé vai fazer por eles? Vai deixar a
realizacdo deles entregue ao acaso? E claro que ndao. Nas suas maos esta o poder
de realiza-los.



Mire o resultado que vocé busca, foque no que tem de fazer, esteja
determinado a ndo parar, a avancar sempre. Persista, ndao desista jamais. Desistir
é para os fracos. A maior demonstracao de fortaleza é a persisténcia na busca de
seus ideais.

“E graca divina comecar bem.
Graca maior persistir na caminhada certa.
Mas graca das gracas € nao desistir nunca.”
- DOM HELDER CAMARA

Va! Faca! Conquiste! Comemore sempre suas vitorias, sejam elas pequenas,
sejam grandes. Insista, persista, nunca desista. Agora € a hora do seu turnaround.



Principio das conexoes

Crie conexdes, redes de contato, faca networking. E muito importante ter uma
rede de contatos e parceiros que vao potencializar e contribuir para a chegada ao
seu objetivo. Relacionar-se com pessoas estratégicas dentro do escopo dos seus
projetos é um dos melhores facilitadores para o seu sucesso.

Crie conexoes estratégicas, tenha um grupo de relacionamentos que vai
agregar valor a sua vida, a sua jornada, a sua busca pelos resultados expressivos
que vocé quer conquistar.

Existe um dito muito popular que diz que é o seu “QI” que determina o seu
resultado, em que “QI” significa “Quem Indica”. Brincadeiras a parte, no final
das contas, a verdade é que é muito importante ter “quem indica” o novo
emprego que vOCé vai ter, a nova parceria que vocé vai construir, um novo
recurso que vocé vai buscar. Ter pessoas que facilitam a sua jornada sempre é
muito interessante para que vocé chegue aos melhores resultados em menos
tempo.

Boas conexdes também sdo importantes para definir quem vocé vai ser, o
que vai conquistar e como vai fazer isso, como vocé se comporta e com que
determinacao segue em direcdo ao seu sucesso. Afinal, ndo é a toa que existe um
ditado muito popular que afirma: “Diga-me com quem andas e direi quem tu
és”.

O escritor e palestrante norte-americano Jim Rohn consagrou essa mesma
ideia, dizendo-a de uma forma mais voltada para o mundo dos negocios: “Nos
somos a média das cinco pessoas com quem mais passamos o tempo™.

Isso é natural, ndo ha nada de errado nisso. Somos influenciaveis, e as
influéncias estdo presentes em nosso dia a dia, mesmo sem as percebermos. O
grande segredo aqui € saber claramente o que vocé quer para sua vida e procurar
cercar-se de pessoas cujos comportamentos e modo de ser lhe facilitardo chegar
aos seus objetivos.

Amplie suas conexodes, agregando ao seu convivio as pessoas certas. O
acesso a novas pessoas potencialmente favoraveis ao seu sucesso e a ampliacao



de sua rede de contatos com as pessoas mais adequadas aos seus objetivos nao é
tdo complicado quanto pode parecer.

Existe um estudo cientifico feito nos Estados Unidos que deu origem a uma
ideia que se tornou muito popular: a teoria dos seis graus de separacdo. Essa
teoria diz que, no mundo, sdo necessarios no maximo seis lacos de amizade para
que duas pessoas quaisquer estejam ligadas.

Uma vez que vocé esta, no maximo, “a seis contatos de qualquer pessoa”,
fica muito mais facil chegar a qualquer individuo que possa favorecer a sua
jornada rumo ao sucesso. Qualquer nome em que pensar, vocé pode agrega-lo a
sua rede de contatos.

Voceé pode fazer esse acesso as pessoas de seu interesse de modo proposital,
selecionando aquelas que vocé deseja conhecer e buscando, em sua rede de
relacionamentos, quais sdo 0s contatos que o levardo a atingir esse objetivo.
Porém, é importante reparar como esse processo também acontece naturalmente
em sua vida: vocé quer conhecer, por exemplo, o Alexandre, mas s6 conhece o
Jodo. E 0 Jodo o apresenta a Maria, e esta o coloca em contato com Pedro, que é
amigo pessoal de Alexandre. Dai é apenas um passo para em breve vocé fazer
contato e falar com o Alexandre.

Tenha uma rede de contatos que agregue muito valor a sua vida. Em algum
momento Vocé vai acessar essa rede de contatos em busca de uma parceria, de
uma indicacdo, de criar um negdcio juntos. Dessa forma, seus resultados virao
muito mais rapidamente.

Outro ponto fundamental que deve ser levado em consideracdao é o que eu
chamo de teoria da reciprocidade. Quero dizer com isso que vocé nao deve ser
aquela pessoa que apenas pede alguma coisa. E preciso chegar aos outros com a
intencao clara e verdadeira de contribuir. Primeiro doe, contribua, ajude. Depois,
com toda certeza, vocé€ ira receber muito.

Seja educado, seja cortés, tenha educacdo e respeito, chame a pessoa pelo
nome, faca elogios sinceros. Ajude as pessoas, faca favores, dé presentes. Na
cultura japonesa, por exemplo, costuma-se levar um presente para a pessoa na
primeira vez em que se faz uma visita a ela.

Em resumo, crie boas conexdes e bons relacionamentos e se lembre sempre
de que voceé precisa doar e contribuir antes de pedir alguma coisa. Quanto mais



vocé doa, mais ajuda e contribui, mais o universo lhe da em troca.

Em termos de relacionamentos e conexodes pessoais e profissionais, vale
sempre lembrar o que disse o escritor Antoine de Saint-Exupéry, no livro O

pequeno principe: “Tu te tornas eternamente responsdvel por aquilo que
cativas”.



Principio do posicionamento

Existe uma frase bastante conhecida que diz: “Se vocé quer estar com grandes
pessoas, deve ser notado como uma grande pessoa”.

Isso significa que a maneira como vocé se posiciona, a sua postura e as suas
atitudes sao fundamentais para que vocé seja aceito e respeitado entre as pessoas
que realmente valem a pena vocé ter por perto.

Entdo qual é o seu posicionamento? Como vocé é visto nos meios por onde
circula?

Para estar entre grandes pessoas, vocé tem que cuidar da maneira como se
posiciona profissionalmente, desde o inicio, desde os primeiros contatos. Afinal,
existe aquele ditado, muito verdadeiro, que diz: “Vocé s6é tem uma chance de
causar uma primeira boa impressdo”. Vocé vai ser percebido nos primeiros
segundos de contato com uma pessoa. Por isso, prepare-se sempre muito bem
para posicionar-se de forma que favoreca os bons relacionamentos que vocé
procura.

Entdo pense um pouco: qual é a impressao que vocé deixa nas pessoas?
Passa uma ideia de alguém forte, impactante, de uma pessoa que tem empatia, é
amigavel e solicita? Ou deixa uma imagem de arrogancia, prepoténcia e
ignorancia?

E importante entender que ter um posicionamento grandioso ndo tem nada a
ver com ter dinheiro. Mesmo muito antes de ter sucesso e estar bem
financeiramente, eu ja me conectava com pessoas grandiosas e era muito bem
aceito entre elas, porque me alinhava com elas, me comportava como elas. E a
maneira como vocé se comporta é muito importante nesse caso.

A forma como vocé se posiciona esta atrelada a um conjunto de fatores e
comportamentos. Saber se relacionar, manter uma rede de contato em que vocé
ndo seja simplesmente aquela pessoa que pede sempre, mas a que contribui
sempre com todos, interessar-se pelas pessoas, ter claro o que vocé busca, pedir,
aceitar e dar feedbacks, por exemplo, sdao elementos essenciais.



Vocé entendeu que é importante sempre se posicionar de maneira clara. Mas
talvez algumas questdes ainda estejam incomodando em sua mente: como é que
eu me posiciono? Qual é a maneira correta de me posicionar?

Isso vai depender muito daquilo que vocé quer realizar na sua vida, da
maneira como vVOCé quer marcar a sua presenca nos meios em que vive.

Se vocé quer ser reconhecido como uma pessoa resiliente e forte, basta que
vocé passe a agir dessa maneira em todo lugar e a todo momento. Tenha isso
claro para vocé. Lembre-se sempre dos momentos especificos em que vocé usou
essa competéncia em sua vida e procure repetir suas acoes nessa ocasiao.

Se vocé quer se posicionar como um bom vendedor, incorpore as
caracteristicas apresentadas por um 6timo vendedor e mantenha isso como parte
integrante de seu comportamento no dia a dia.

Definir o seu modo de ser no seu mercado depende basicamente de uma
decisdo sua e da manutencao de comportamentos compativeis com essa decisao.
Depois € continuar em frente, agindo de acordo com o que vocé quer ter na vida.
Também vale aquela ideia de que “o caminho se faz enquanto se caminha”. Ou
seja, avance sempre fortalecendo as agdes e posturas com que VOCé quer ser
reconhecido, e o seu posicionamento se estabelecera.

Cuide muito bem do modo como vocé é reconhecido no seu mercado. Isso
ird se tornar uma excelente alavanca para o seu sucesso.



Principio de viver intensamente a vida e curtir a
caminhada

Aproveite cada momento, celebre sempre. Faca tudo o que vocé tem vontade de
fazer, é claro, sem prejudicar ninguém. Nunca adie a sua vida nem perca
oportunidades de desfrutar de cada momento. Lembre-se de que vocé s6 tem
uma vida e que ela precisa ser bem vivida.

Conforme ja contei para vocé, morei varios anos no Japao e reparei que
muitas pessoas que conheci por la ndo viviam de verdade o presente. Os
brasileiros que sairam do Brasil e foram para la sempre tinham em mente
conquistar uma vida melhor para quando voltassem para o seu pais.

Algumas pessoas ficavam no Japao durante cinco, dez, quinze, vinte anos
ou mais, trabalhando e juntando dinheiro. Mas viviam de uma forma muito
precaria, humilde, regrada, gastando o minimo possivel e ndo desfrutando de
nada do que aquele pais tdao rico lhes oferecia. Comiam apenas macarrao
instantaneo, nao tinham diversao, nao tinham vida social, ndo tinham lazer, nao
tinham qualidade de vida. Tudo para poder guardar dinheiro e voltar para o
Brasil e aqui ter um “futuro melhor”.

Aquelas pessoas sacrificavam o presente para colher no futuro. Apostavam
em um futuro melhor na volta ao Brasil e ndo apreciavam aqueles momentos tao
preciosos que estavam tendo naquele pais. Passavam todo o tempo vivendo de
maneira bastante dificil e sem brilho, olhando apenas para o futuro.

A grande decepcao era que elas juntavam algum dinheiro e voltavam para o
Brasil, montavam um negocio, aplicavam o dinheiro economizado durante tantos
anos e, depois de um ou dois anos, por algum motivo — como opc¢do por
investimentos errados, falta de planejamento, de conhecimento, falha de
estratégia ou erro de administracdo —, arriscando fazer negocios para os quais
ndo estavam preparadas, perdiam todo o capital que conquistaram com tanto
trabalho duro. A partir dai, amargavam o enfrentamento de problemas e
situacOes dificeis, que ndo lhes permitiam viver bem, como era em seus sonhos.

O que quero dizer aqui, de modo bem claro, é que aquelas pessoas nao



viveram seu presente, pensando em viver melhor o futuro. Mas o mais triste de
tudo isso é que elas nao desfrutaram de nenhum momento de sua jornada. Essas
pessoas ndo aproveitavam o presente, ndo viveram o presente na época em que
estavam no Japdo, e ndo conseguiram viver o futuro com que sonhavam, com
uma vida boa e cheia de farturas, no retorno ao Brasil.

Certa vez, quando eu trabalhava no Japdao, meu chefe me disse que as
pessoas nao entendem que existe algo que ndo conseguimos recuperar nesta
vida: o tempo. Ele é a tnica coisa que passa, e ndao podemos fazer nada quanto a
isso. Ndo importa como vocé o use, o tempo vai passar.

NOs conseguimos recuperar dinheiro perdido, um bem que se foi, resgatar
qualquer outra coisa desse tipo, mas nao conseguimos recuperar o tempo que se
foi.

E muito importante entender que temos de viver e desfrutar da nossa
caminhada. Nao basta simplesmente chegar ao topo da montanha, deve-se
contemplar toda a escalada, apreciar a paisagem enquanto caminha, viver cada

detalhe da nossa jornada.

Imagine que o seu médico lhe dissesse que vocé s6 tem um dia de vida.
Como vocé viveria esse seu tunico dia? Com toda a certeza, iria querer viver
intensamente, aproveitar cada segundo do seu tempo.

Entdo por que ndo aproveitar cada momento da sua vida agora, mesmo sem
ter esse prognodstico de morrer tao logo? Afinal de contas, ninguém sabe mesmo
quanto tempo nos resta nesta vida. Por que ndo viver intensamente toda essa
nossa caminhada, passo a passo, momento a momento, com prazer e desfrutando
de cada acontecimento em nossa vida?

Na nossa caminhada, a todo momento vamos encontrar pedras, desafios e
obstaculos. Mas isso ndo significa que temos de viver amargamente. Nao
significa que a gente tenha de viver com rancor e mau humor e deixar de
aproveitar e viver com prazer cada momento.

Quem vive de bem com a vida atrai a felicidade, melhores parceiros e
melhores negdcios. Enriquece, mas ndo apenas de modo material: experimenta a
riqueza mais completa, que vem de uma vida muito bem vivida.

Viva intensamente, viva cada minuto, ndo deixe para depois o que vocé



pode viver agora. Ndao deixe para amanha o que vocé pode vivenciar hoje. Ouvi
uma vez uma frase que dizia: “Prefiro viver dez anos a cem por hora, do que
cem anos a dez por hora”. Isso € viver intensamente.



Principio da modelagem positiva

Vou comecgar este topico falando de um livro de que eu gosto muito, que trata
essencialmente de modelagem: A lei do triunfo, de Napoleon Hill, escritor
famoso que também foi assessor de presidentes norte-americanos.

Napoleon Hill foi contratado pelo industrial do aco Andrew Carnegie para
entrevistar e acompanhar, por mais de vinte anos, as pessoas mais bem-sucedidas
do planeta. A finalidade dessa pesquisa era descobrir os comportamentos, a
mentalidade, as competéncias e as semelhancas dessas pessoas. Enfim, descobrir
qual era a trilha que levava ao sucesso.

A lei do triunfo é o resultado dessa pesquisa. O livro trata dos fundamentos
de dezesseis leis que podem ajudar as pessoas a transformar suas vidas de
maneira surpreendente. Portanto, a modelagem ndo é uma estratégia atual.
Napoleon Hill ja trabalhava nela.

A modelagem é um facilitador, um acelerador de processos. O que é um
caminho bastante 16gico de se pensar. Afinal, por que ndo aprender com quem ja
chegou aonde vocé quer chegar? Vocé vai diminuir a sua caminhada, vai errar
menos e vai acertar mais.

Quando existe uma experiéncia validada, um modelo consolidado, por que
ndo pegar esse modelo e adapta-lo a sua realidade, a sua condi¢ao? Modelagem é
exatamente isto: pegar o que ja deu certo e usar para acelerar o seu crescimento.

Existem inumeras maneiras de modelar um padrdo e adapta-lo a sua
realidade e a sua condicdo: por meio de um livro, de um processo, de uma
pessoa de sucesso. Vocé pode buscar um curso de capacitacdo e adquirir novos
conhecimentos de funcionamento comprovado, pode contratar uma mentoria,
que é, em principio, um modelo validado — alguém que deu certo em algo e
consolidou aquele caminho, chegou a resultados expressivos e positivos e esta
ensinando isso de maneira muito mais rapida, direcionada, estruturada e
organizada.

A modelagem é o caminho mais rapido, caminho mais curto, para vocé
atingir os seus objetivos. Isso ndo significa que vocé ndo vai errar, mas significa



que vocé pode errar menos e corrigir mais rapidamente quando cometer enganos.

Sempre tive, desde muito cedo em minha vida, modelos de pessoas de
sucesso, de quem sigo os passos e cujos exemplos uso como referéncias para
tudo o que faco. Esses sao meus modelos, meus processos validados, que me
ajudam muito nos meus projetos e na minha vida.

Espelhe-se em pessoas que vocé admira e que ja conseguiram o que vocé
quer conquistar. Elas deixam trilhas e algumas férmulas que, se bem aplicadas, o
ajudardo a economizar tempo e energia e potencializarao seus resultados.

Agora vocé tem um desafio: encontrar alguém, ou algum modelo de pessoa
ou de processo, para ser o seu referencial de qualidade, o seu padrdo de
comportamento e procedimento para buscar o sucesso. Encontre essa pessoa, ou
esse modelo, e a traga para a sua realidade. Adapte-se a esse modelo e o tenha
como referéncia clara e vocé vai perceber uma grande mudanca positiva em sua
vida.

Neste livro vocé tem também um modelo de sucesso para seguir: o Modelo
de Transformag¢do Turnaround. Ele é simples e eficaz. E s6 vocé segui-lo
firmemente e vai ver a grande transformacdo que ocorrera em sua vida.



Principio da contribuicao

Contribua para o bem de todos. Nao estamos falando simplesmente de uma
contribuicdo financeira, mas sim de contribuir em tudo, de forma mais ampla.

Podemos contribuir com todos e a todo momento, seja ouvindo as pessoas,
sendo solicito, sendo prestativo, seja simplesmente estando disponivel para que
alguém possa se sentir confortavel com a nossa presenca.

Podemos ajudar incentivando mudancas positivas na vida das pessoas,
inspirando-as e motivando-as a ter uma vida melhor, mostrando um caminho,
orientando, norteando, encorajando-as a lutar por um destino extraordinario.

E muito importante termos a consciéncia de que somos corresponsaveis por
tudo o que vivemos e o que esta a nossa volta. Por isso, contribuir faz parte das
nossas atribui¢cdes mais basicas.

Mesmo que ndo houvesse outra razao mais nobre para contribuirmos com as
pessoas e com o mundo, ainda assim deveriamos contribuir, mesmo se fosse por
“puro egoismo”. Eu explico: entre as principais necessidades humanas, uma das
mais importantes para a nossa autorrealizacdo é a contribuicdao. Todo ser
humano, em algum momento, vai sentir uma necessidade imensa de contribuir,
de ajudar alguém.

Além do mais, a teoria da reciprocidade diz que, quanto mais vocé doa,
mais recebe; quanto mais vocé ajuda, mais retorno tera. E a lei do retorno, da
acdo e reacado, aplicada a nossa vida, e da qual ndo temos como escapar.

Segundo a teoria da reciprocidade, vocé consegue convencer as pessoas com
mais facilidade dando a elas algo que queiram, fazendo um favor a elas, sendo
gentil com elas, contribuindo com elas, para que fiquem bem, se sintam melhor.
A reciprocidade diz que, quando a pessoa “se sente em débito com vocé”, ela ira
achar algum jeito de pagar esse débito. E entdo estara mais disponivel para ouvir
0 que vocé tem a dizer.

Portanto, colhemos aquilo que plantamos. O que semeamos é 0 que
colheremos. E é muito importante entender que na vida “semear é opcional, mas



a colheita é obrigatéria”. Entdo, semeie coisas boas, contribua para um mundo
melhor e voceé so tera a ganhar com isso.

Ajude outras pessoas verdadeiramente, seja hospitaleiro, gentil, generoso,
prestativo, solicito. A reciprocidade é poderosa, e ser prestativo fara de vocé uma
pessoa muito mais bem-sucedida. O seu resultado vai ser extraordinario.

Quero sugerir que vocé, ao terminar de ler este topico, mantenha estas
questOes firmes na sua mente: o que vocé vai fazer a partir de agora para
contribuir com seu amigo, sua familia, seus colegas de trabalho, seu funcionario,
seu patrdo? O que vocé esta fazendo neste momento para contribuir com o seu
préoximo? Responda a essas questdes todos os dias, e sua vida vai realizar uma
grande virada positiva.

Nado importa o tamanho da sua contribuicdo, ndo importa se ela seja em
dinheiro ou em outra forma qualquer. O que importa mesmo é que vocé tenha
essa mentalidade de contribuir sempre e que ela fique incorporada em sua vida a
partir de hoje.

Torne-se um semeador de boas coisas. Seja alguém que faz questdo de
contribuir para melhorar a vida de outras pessoas.



Principio da paixao por vencer

Os seus olhos precisam brilhar para o que vocé faz.

Resultados excepcionais sdao atingidos por quem tem brilho nos olhos e paixao
por vencer. Esses dois comportamentos sdo capazes de mudar o curso da sua
vida.

A palavra paixdo costuma ser associada a um sentimento intenso, que possui
a capacidade de alterar o comportamento e o pensamento. Ja a palavra vitoria é
entendida como a acdo ou efeito de vencer, de sair triunfante. Quando unidas,
essas duas palavras sao muito poderosas e podem ser usadas como estimulo para
viabilizar seus grandes sonhos e promover grandes conquistas na sua vida.

Jack Welch é um executivo e autor norte-americano que trata exatamente
sobre a dimensdo do impacto da paixdo por vencer na vida das pessoas. Welch é
autor do livro Wininng (Paixdo por vencer, em portugués) e ficou famoso no
mundo dos negdcios por meio das suas conquistas e habilidades em gestdao
adquiridas durante varios anos atuando na General Electric (GE). Uma de suas
frases mais célebres é “Bons lideres criam uma visdo, articulam a visdo, tomam
a visdo com paixdo, e conduzem sem descanso até a sua realiza¢do”.

Para qualquer um que sonhe com o sucesso, seja pessoal, seja profissional,
seja material, a Unica garantia de conseguir obté-lo vem da paixdo por vencer.
Com paixao, vocé dorme, sonha, acorda, vive pensando no sucesso. E faz o que
é preciso para conquista-lo.

Costumo dizer que a esséncia da paixao por vencer € ter brilho nos olhos em
tudo que vocé se propoe a fazer. Esse brilho nos olhos pode ser facilmente
identificado em pessoas que batem no peito e dizem que vao fazer acontecer e
assim conquistam seus sonhos e suas metas. Esse tipo de pessoa vai a luta e faz o
que € necessario para chegar aonde decide que vai estar.

Estive certa vez com o empresario paranaense Robinson Shiba, criador e
CEO da China in Box e do Gendai, na época um dos integrantes do programa de



tevé Shark Tank Brasil. Perguntei como ele fazia para escolher um negocio para
investir. E ele respondeu: “Eu reparo nos olhos de quem estd falando sobre seu
negocio. Se os olhos dele brilham, eu ja tenho uma propensdo a investir no
negocio dele”.

E claro que ha vérios outros critérios que ele avalia para decidir se vai
investir em um negocio. Mas, se a pessoa dona do negocio tem paixdo pelo que
faz, ja é um bom ponto de partida para a avaliacdo positiva que o Robinson faz.

E é aqui que eu lhe pergunto: vocé ama o que esta fazendo? Vocé é
apaixonado pelo seu trabalho ou pelo seu negocio? Quando vocé fala do seu
negacio, seus olhos brilham?

Sempre digo que, quando a pessoa acorda e diz “Droga! Vou ter que
trabalhar hoje!”, entdo esta na hora de mudar de emprego, ou mudar de negdcio.
Quando a pessoa fica olhando o relégio, esperando chegar as seis da tarde para
bater o cartdo e ir embora, esta na hora de cair fora desse trabalho.

Essa é uma situacdo que nao faz bem para a pessoa. Ela ndo gosta do que
faz, e isso é uma dor que ela vive. E ndo vai conseguir produzir o suficiente para
que consiga trazer resultados para ela mesma, e muito menos para os outros ou
para a empresa em que trabalha. Se ela é dona do nego6cio, ndao vai gerar
faturamento que compense todo o seu sofrimento.

Se esse é o seu caso, tenho um recado: mude rapidamente, saia desse
emprego, mude de negocio, porque vocé ndo vai ser bem-sucedido. As pessoas
que ndo amam o que fazem tendem a fracassar muito rapidamente.

Se vocé ndao pode mudar rapidamente de profissdo ou de negocio, entdo
aprenda a amar o que vocé esta fazendo, até que vocé tenha condi¢oes de mudar
para aquilo que realmente lhe da paixdo. Quando vocé coloca o coragdo no que
faz, canaliza toda a sua energia para aquilo e torna seus sonhos mais faceis de
realizar.

Paixdo por vencer naquilo que vocé ama fazer é ter vibracdao intensa. Quem
nunca se deparou com esse tipo de atitude em um vendedor? Vocé talvez nem
comprasse aquele produto ou servico que ele lhe ofereceu, mas, por conta do
entusiasmo e a atencdo com que o vendedor o apresentou, acabou comprando.

Tenha paixdo por vencer. Tenha brilho nos olhos. Amor pelo que faz. Nao



faca s6 o que gosta, mas goste do que faz. Tenha sede pela conquista, pela
vitoria, queira fazer historia, deixar um legado.

E entdo: vocé tem um brilho nos olhos quando fala do seu negécio, quando
explica para alguém aquilo em que trabalha?



Principio da intensidade

Canalize toda a sua energia e atue intensamente em tudo
que voceé faca.

Intensidade € caracteristica de algo que se apresenta em grandes propor¢oes, que
se faz sentir com forca e vigor, que se faz presente de maneira clara e
inequivoca.

Costumo dizer que, se vocé tiver pequenas ambicdes, se esperar obter pouco
da vida, tudo o que vocé vai conseguir é menos do que merece ter. Por isso, seja
intenso, aspire a grandes coisas e obtenha grandes sucessos. Comece a acreditar
em coisas grandiosas, e tudo mudara na sua vida. Sua mentalidade mudara, seu
comportamento mudarda e, consequentemente, seus resultados serdao
infinitamente superiores.

Seja intenso em tudo que vocé faz, canalize suas energias, faca com muita
vontade, coloque bastante combustivel, forca, energia em suas acOes e, com
esses atributos, vocé voara bem mais alto.

Faco questdo de lembrar sempre: o tamanho do seu sucesso é determinado
pela intensidade de suas crencas.

A maneira como vocé olha para o seu objetivo determina se vocé vai
alcanca-lo ou ndo. Por isso, faca questdo de sonhar e buscar coisas que sejam
realmente relevantes na sua vida.

Mas lembre-se: ndo basta somente pensar, sonhar, desejar. E preciso fazer o
que for necessario para realizar o que vocé deseja e colocar toda a sua
intensidade e paixdo em cada acdo e cada pensamento que o levem ao seu
objetivo. S6 assim vocé vai fazer com que o seu sucesso se realize.



Principio da ousadia

“E muito melhor arriscar coisas grandiosas, alcancar
triunfos e glorias, mesmo expondo-se a derrota, do que
formar fila com os pobres de espirito que nem gozam
muito nem sofrem muito, porque vivem nessa penumbra
cinzenta que ndo conhece vitéria nem derrota.”

- THEODORE ROOSEVELT

Uma pitada de ousadia. Isso é o tempero que faz com que as nossas vitorias
tenham mais sabor. Mais ainda, sem ousadia muitos projetos nem mesmo
chegam a sair do papel.

A psicologa Flavia Arpini escreveu em um artigo? algumas ideias bastante
esclarecedoras sobre a ousadia: “Quando falamos em ousar, estamos dizendo
dos passos que damos em diregdo a tudo aquilo que ndo conhecemos... E é nessa
hora que colocamos a nossa coragem a prova... Ousar significa sequir em frente
superando os obstdculos que somos capazes de enfrentar... Sem esta atitude
ousada, jamais descobriremos que ha um caminho para atingir nosso objetivo...
Para toda atitude ousada, mudan¢as ocorrem em nosso interior, e saimos dessa
decisdo, seja ela qual for, mais fortes, mais experientes, menos ingénuos e menos
frdgeis... Ousar é uma arte, que pode ser aprendida, experimentada, refinada”.

Hoje ouvimos muito falar que, para ter sucesso profissional, é preciso muita
ousadia. Sem duvida, da para perceber claramente que ser ousado é um grande
diferencial em um mundo onde sdo tantas as possibilidades que muitos
profissionais se intimidam e se acomodam onde estao.

A palavra “ousar” significa atrever-se, ter coragem, ser empreendedor,
aventurar-se. Traduz um perfil de quem se lanca em um risco calculado, enfrenta
os desafios e ndo teme errar ou avancgar para testar algo novo.

Quem é ousado tem valentia e coragem, arrojo, toma decisoes, é flexivel, se
adapta com facilidade, ndo se deixa permanecer engessado seja por qual situacao



for. Acima de tudo, acredita que a realidade sempre pode ser mudada.

Para finalizar este ponto, quero deixar aqui um texto da escritora Lya Luft
de que gosto muito: “Apesar de todos os medos, escolho a ousadia. Apesar dos
ferros, construo a dura realidade. Prefiro a loucura a realidade, e um par de
asas tortas aos limites da comprovagdo e da sequranca. Eu sou assim, pelo
menos assim quero me imaginar: a que explode o ponto e arqueia a linha, e
traca o contorno que ela mesma ha de romper. Desculpem, mas preciso lhes
dizer: Eu quero o delirio”.

Seja ousado, avance, arrisque. A vida é feita de escolhas, e sempre é melhor
se arrepender pelo que fez do que pelo que nao fez. Quando vocé faz e erra,
aprende com o erro. E entre tantas tentativas, erros e aprendizados, uma hora
VvOCé encontrara o caminho certo.

“Seja qual for o seu sonho, comece.
Ousadia tem genialidade, poder e magia.”
- JOHANN GOETHE



PILAR3

Acumulo de competéncias —

amplie seus conhecimentos




O conhecimento é libertador e somente ele pode provocar as verdadeiras
mudancas na vida das pessoas. Ele é uma das grandes bases para o turnaround.
O conhecimento gera e fortalece suas competéncias.

Competéncias sao as habilidades incorporadas a pessoa, sao a maneira como
ela realiza tudo na sua vida. Para galgar novos degraus de sucesso, existem
algumas competéncias que sao fundamentais, baseadas no Modelo de
Transformagdo Turnaround.

Uma pessoa, quando tem como objetivo subir ao préximo patamar na vida,
precisa responder a questoes como:

» Voceé é persuasivo? Se ndo for, tem que trabalhar isso.
» Voce é estrategista? Tem que adquirir a habilidade da estratégia.

* Vocé inova sempre? Se ndo, tem que aprender a pensar de modo
inovador.

* Vocé é detalhista? Se ndo for, precisa desenvolver sua atencao aos
detalhes.

* Vocé sempre esta motivado? Automotivacdo € fundamental para a
escalada rumo ao topo.

» Voceé tem foco? Se ndo tiver, vai gastar energia andando em circulos.

* Vocé tem disciplina? E melhor adquirir, porque o sucesso, seja em que
area for, exige que sejamos muito disciplinados.

E preciso incorporar essas competéncias se vocé quiser mesmo fazer toda a
diferenca em sua vida. Claro que, em determinados mercados ou setores, vocé
precisara de outras competéncias, mas pelo menos essas sao essenciais para uma
alta performance.

Amplie seus conhecimentos e fortaleca suas competéncias. Faca cursos que
lhe agreguem valor, que desenvolvam seu potencial, que facilitem a sua
trajetéria para o nivel ao qual vocé quer chegar.



Conecte-se com as pessoas certas, afinal, vocé é a média das cinco pessoas
com quem vocé convive e, além do mais, as pessoas certas é que lhe trardo
novos conhecimentos tteis para a sua jornada.

Tenha um calendario com uma rotina, com seus objetivos e atividades, com
anotacoes sobre quais habilidades e competéncias vocé precisa desenvolver para
chegar ao seu objetivo. Assim vocé ndo perdera o foco daquilo que é necessario
fazer para subir para o préximo patamar na vida.

Para ampliar suas competéncias de modo a consolidar seu caminho para o
topo, para subir degraus que o levem a niveis mais altos na vida, vai ser
necessario trabalhar em determinados pontos da sua maneira de ser. Vamos
estudar cada um deles a seguir.



Principio da inovacao

Quando foi a ultima vez em que vocé fez algo pela
primeira vez?

Estamos sempre no piloto automatico, fazendo as mesmas coisas, andando pelos
mesmos caminhos, vivenciando as mesmas experiéncias. E ai vem o
questionamento: como podemos querer resultados diferentes fazendo sempre as
mesmas coisas?

Precisamos inovar. Buscar novas alternativas, novas possibilidades, formas
diferentes, novos caminhos, olhar de maneira diferente para os mesmos
problemas, quebrar as regras e reinventar o tempo todo.

O grande problema da maioria das pessoas é que elas acreditam muito
naquela frase popular que diz que “Em time que esta ganhando ndo se mexe”. E
entdo paralisam diante da possibilidade de inovar.

Muitas empresas que estdao no mercado fazendo sempre a mesma coisa, do
mesmo jeito, também estdo fadadas ao fracasso. Se ndo inovarem, em
determinado momento elas deixardo de existir.

Inovacdo ndo significa fazer tudo do zero, como se nada mais existisse. Mas
vocé pode inovar, por exemplo, criando vertentes no seu modelo de negocios,
buscando alguma coisa que possa ser feita de modo diferente, fazendo pequenas
alteracOes que vao potencializar os seus negocios.

Acostume-se a quebrar paradigmas, a reinventar-se com frequéncia, a inovar
o tempo todo. A partir dai, vocé comecara a vivenciar possibilidades incriveis, a
ter contato com coisas diferentes, enxergar o que poucos podem ver e realizar o
que muitos nem mesmo sonham ser possivel.

E possivel perceber, no mundo atual, empresas que sairam da rotina fatidica
de fazer sempre mais do mesmo e, com isso, ganharam o mercado de outras que
se acomodaram. Sdo consideradas inovadoras e tém resultados excepcionais.



Exemplos claros disso sao Uber, Airbnb, Netflix, que fazem sucesso com base
em sistemas inovadores.

Entdo, como exercicio, faca uma busca das melhores praticas, nessas
empresas inovadoras, que as conduzem a um desempenho superior, e as use
como inspiracdo para melhorar a forma como vocé realiza as acOes em sua
empresa ou em seus negocios.

Buscar fazer algo de maneira diferente, trazer algo novo para a sua empresa,
vai coloca-lo na dianteira da concorréncia. Inovar o tempo todo vai deixa-lo
sempre na frente.

O principio basico da inovacdo pode ser resumido em uma frase: “Torne-se
0 que vocé nunca foi, para fazer o que vocé nunca fez!”. Fazer coisas diferentes
vai trazer-lhe resultados extraordinarios.

Entdo pense: o que vocé esta fazendo hoje e como podera fazer amanha de
maneira diferente? O que vocé pode inovar no seu modelo de negdcio? Como
pode se reinventar como profissional?



Principio do foco

Ter foco é dedicar energia, atencdao e intensidade a tudo aquilo que é
extremamente importante para vocé, que é relevante em sua vida.

Quando vocé tem uma meta, um objetivo, tem que focar para potencializar a
realizacdo. Quando coloca foco em algo, vocé expande a energia em torno
daquele objetivo ou plano de acdo que é seu desejo realizar. Vocé concentra
energia naquilo que é importante.

Focar ndo é o mesmo que parar todas as suas outras atividades para se
dedicar a uma sO delas, mas sim trazer a sua atencao para aquilo que é
importante que vocé faca naquele momento em que esta trabalhando.

As ocupacOes e preocupacoes do dia a dia, e mesmo coisas banais e
corriqueiras a nossa volta, normalmente tiram a nossa atencao do que é
importante. Uma tevé ligada, um amigo convidando para sair, um colega de
trabalho chamando para o futebol, tudo isso é distracdao e nos tira do foco nas
coisas que precisamos realmente fazer.

E importante perceber que nao estou dizendo que vocé ndao pode se divertir.
E claro que vocé pode e deve, mas nas horas certas, em dosagem certa. Quando
voceé esta trabalhando no seu projeto de vida, tem que ter foco total.

Tudo o que vocé estiver fazendo precisa ter o objetivo de ajuda-lo a alcancar
suas metas. Caso ndo seja para agregar resultados, pare de fazer essa atividade e
retome aquelas que vao ao encontro de seus objetivos.

Questione-se o tempo todo sobre este ponto. Se tudo o que vocé esta
fazendo agora esta agregando valor e o levando ao resultado esperado, continue
fazendo. Se aquilo que vocé esta fazendo, em algum momento de sua vida, ndo
esta agregando valor a sua vida, pare de fazé-lo.

Focar ¢ aprender a dizer “ndo” para muitas coisas. Quando voceé se dedicar a
um projeto, no caminho vao aparecer muitas outras atividades também
importantes, cobrando a sua atencdo. E voceé vai ter de dizer nao para elas. Nao é
porque essas outras atividades ndo sao importantes, mas simplesmente porque



ndo € hora de vocé cuidar delas, pois a sua prioridade e o seu foco precisam estar
em outro lugar.

Manter o foco no seu objetivo principal é determinante para o0s seus
resultados. Focar ndo é so levar a sua atencao plena para o que vocé esta
fazendo, mas também levar a sua melhor energia, colocando intensidade e
vibracao positiva naquilo que faz.



Principio do detalhe

Cuide dos detalhes. Por menos que possa parecer, a grande diferenca entre o
sucesso e o fracasso de um empreendimento esta nos detalhes.

Observe minuciosamente cada item, cada ponto e cada elemento envolvido
em seus negocios. Porque, se vocé nao der atencao aos pequenos detalhes, em
breve ira descobrir que pequenos problemas podem se tornar grandes problemas.
Em contrapartida, pequenas coisas bem cuidadas podem trazer grandes
resultados.

Vocé é detalhista? Observa as pequenas coisas do dia a dia?

Muitas vezes deixamos de responder a um pequeno e-mail, ou a uma
mensagem de WhatsApp, ou ndo retornamos um telefonema. Esses pequenos
detalhes vao sabotando nossos resultados. Acredite: cuidar de pequenos detalhes
como esses fardo de vocé um grande profissional e um empreendedor de
sucesso.

Para ter uma dimensao maior da importancia dos detalhes no mundo dos
negocios, imagine que muitos empreendedores utilizam com frequéncia uma
ideia conhecida como MBWA (management by walking around) para gerenciar
os seus negocios. Esse termo foi muito difundido por Bill Hewlett e Dave
Packard, fundadores da HP.

Basicamente, usar o MBWA significa sair da cadeira e andar pela empresa,
interagindo com colaboradores, fornecedores e clientes — ou seja, cuidando dos
pequenos detalhes que um executivo jamais perceberia se permanecesse em seu
escritério.

Com relacdo a isso, disse Dave Packard: “Nessas andancas, aprendi que
qualidade requer minutos de atencdo para cada detalhe, que todos os
colaboradores querem fazer um bom trabalho, que manuais escritos raramente
estdo adequados e que o envolvimento pessoal é essencial”.

Sam Walton, fundador do Walmart, acordava de madrugada para ir tomar
café com os motoristas dos caminhdes da empresa. Fazia novos amigos e ficava



sabendo também quais produtos vendiam mais, quais lojas estavam com
problemas e quais ideias poderiam ser implementadas para melhorar a entrega
das mercadorias e a oferta de produtos nos seus mercados.

No Japao as pessoas atentam muito aos pequenos detalhes, em especial no
tratamento com os clientes. Por exemplo, quando vocé vai abastecer em um
posto de gasolina, o atendente lhe pergunta se vocé tem algum lixo, dentro do
carro, que queira descartar. E ele faz questdao de retirar esse lixo do seu carro e
leva-lo para as lixeiras. E depois, na hora que vocé vai sair do posto, a pessoa
acompanha seu carro até a rua, para certificar-se de ajuda-lo a sair do posto com
seguranca, observando o transito e sinalizando para vocé qual é o melhor
momento de voltar para a pista de rodagem.

Na minha empresa, também reparamos em tudo. O café frio, um copo sujo,
um guardanapo usado e que ndo foi descartado, tudo chama a nossa atencao.
Mas nao fazemos isso para acusar ou culpar ninguém. Observamos esses
detalhes com a intencdo clara de corrigir esses pequenos desvios, de tomar
providéncias para que esses detalhes sejam sanados.

Eu faco questdao de acompanhar pessoalmente meus clientes até a porta e me
despedir deles com gratidao e desejo expresso de que eles serdo sempre bem-
vindos novamente.

Tudo isso sao detalhes, que se traduzem em uma atencdo maxima com O
cliente. E isso faz toda a diferenca na sua jornada para o sucesso.

Ser detalhista é ter uma visao 360 graus, olhar para todos os lados a todo
momento e observar o tempo todo como as pequenas coisas sao importantes.
Pessoas que ndo prestam atencdo em pequenos detalhes também ndo dardo
atencao as grandes coisas.

Sao os pequenos detalhes que fardo toda a diferenca positiva na sua jornada.
E, em geral, pequenos detalhes ndo nos consomem muito tempo para serem
resolvidos. Por isso mesmo, como se costuma dizer entre 0s empresarios mais
bem-sucedidos do mundo, “Se o que vocé tem de fazer pode ser feito dentro do
tempo de trés minutos, entdo faca agora”. Porque sendo vocé vai acabar se
esquecendo de fazer uma coisa bem pequena, mas que podera comprometer um
grande trabalho que vocé vem fazendo.



Principio do planejamento estratégico

“Se vocé falha em planejar, estd planejando falhar.” Entao, como o
planejamento € assim tdo importante, € certo dizer que a estratégia é o acelerador
para o sucesso. Vocé precisa ter uma estratégia para tudo.

Mas atencdo: o planejamento de que estou falando aqui ndo é aquele em que
voceé coloca tudo detalhadamente no papel, mas depois ndao consegue executar. O
planejamento tem que ser construido de tal forma que vocé tenha em maos um
conjunto de fatores definidos e executaveis que o ajudardo a atingir o resultado
esperado.

Em um planejamento estratégico, tem-se que ter metas muito claras a serem
atingidas. Ninguém acorda, entra no carro, dirige mil quilémetros e diz: “E aqui
que eu queria chegar”. E ébvio que ninguém faz isso no carro, mas as pessoas
conduzem sua vida dessa forma. Elas acordam, tomam café, vao para o trabalho,
voltam no fim do dia, sem terem tracado nenhuma meta, sem nenhuma definicao
de aonde querem chegar, sem nenhum planejamento.

Entdo é preciso ter metas bem definidas. E elas precisam ser executaveis,
sendo ndo terdo valor algum. Nessa parte, gosto muito de usar o acronimo
SMART, que da uma ideia de que nossas metas precisam “ser espertas,
inteligentes”, e também nos descreve como uma meta deve ser:

S — de especifica (Specific).

M - de mensuravel (Measurable).
A — de atingivel (Attainable).

R — de relevante (Relevant).

T — de temporal (Time based).

Em resumo, todo planejamento estratégico tem que ter metas definidas, e as
boas metas sdo tracadas com essas caracteristicas.

Por exemplo, se o seu objetivo é montar um restaurante e vocé esta tracando
o seu planejamento estratégico, suas metas devem levar em consideracao alguns
pontos como:



(S): E preciso definir que tipo de comida vocé vai servir, se vai ter alguma
especialidade, se vao trabalhar com comida japonesa, italiana, etc. Quem sera o
seu publico-alvo e qual é a melhor localizacdo para o restaurante?

(M): Qual é o publico que vocé quer atender: cem pessoas por dia, duzentas,
trezentas? Quanto vocé quer faturar por més: trinta mil reais, cem mil, duzentos
mil? Vocé tem que ter esses numeros para poder dimensionar a sua meta.

(A): A meta é atingivel? E possivel atingir o faturamento planejado? Aqui é
importante compreender que vocé pode atingir qualquer valor de faturamento,
mas é preciso entender também que isso é como uma escada, que tem de ser
subida um degrau de cada vez. Sua meta tera de ser conquistada por etapas.

Quando morei no Japao, subi o Monte Fuji, o mais alto do arquipélago
japonés, com 3.776 metros de altura. Quase quatro quilometros, ingremes,
dificeis, solo pedregoso. Uma tarefa que exige planejamento, determinacao e,
acima de tudo, uma subida etapa por etapa. Entdo, subi até a estacdao 5, depois
venci a etapa 6, a seguir a 7, e assim por diante, até o topo. Apenas como
curiosidade, dizem “Que todo homem nascido no Japdo deve escalar o Monte
Fuji pelo menos uma vez na vida. Assim, ganhara bengdo espiritual e sorte em
sua vida”. Entdo, essa foi para mim uma conquista inigualavel, s6 compreendida
de verdade por quem ja fez essa escalada. Mas eu jamais teria tido sucesso se
quisesse escalar o monte todo de uma so vez.

Entdo, seu planejamento estratégico deve levar em conta as etapas que vocé
vai ter de vencer, uma a uma. Se a meta total ndo é atingivel no prazo estipulado,
ou nas condicOes definidas, sera necessario dividi-la em submetas menores,
atingiveis uma de cada vez, e cuja soma dos resultados o levardo a atingir a meta
maior no final.

Vocé quer ganhar um milhdo de reais por més com o seu restaurante? Tudo
bem. Mas qual é o ponto de partida? Ganhar dez mil, cinquenta mil, cem mil?
Defina o ponto de partida e as etapas seguintes e assim va conquistando cada
etapa.

(R): A sua meta tem de ser relevante para vocé. Imagine s6 vocé trabalhar
com um restaurante sem gostar de cozinha, sem ser muito bom no
relacionamento com pessoas, sem nem mesmo ter interesse em administrar seu
negaocio. Se vocé ndo gosta dessa area de restaurantes, como é que vai colocar o



seu coracao, colocar paixdo, em seu negocio?

Quando vocé acorda pela manha e diz “que droga, eu tenho que ir para o
trabalho hoje”, entdo ja esta fadado ao fracasso — seja vocé um profissional
contratado, seja um empresario. Porque, se vocé nao gosta do que faz, nunca vai
fazer direito, nunca vai dar o seu melhor.

Se a sua meta ndo for relevante para vocé, se ndo tiver importancia
verdadeira na sua vida, vocé ndo vai ter sucesso. E tem ainda mais: sempre digo
que a relevancia do que vocé faz tem que estar ligada a um “porqué”, e ndo s6 a
um proposito — sim, porque pensar em termos de um propdsito muitas vezes é
dificil quando vocé esta passando fome, por exemplo. Entdo, vocé tem que
pensar primeiramente no porqué de estar fazendo aquilo. Por exemplo: por que
voceé esta trabalhando nisso? Porque tem que colocar comida em casa, tem filhos
para criar, tem aluguel para pagar, tem um grande sonho, tem vontade de
conhecer o mundo, tem o desejo de comprar sua casa e sair do aluguel, quer
trocar de carro? Qual é a grande motivacdao que o move? Tem que ter um grande
porqué. Quando se tem um grande porqué, entdao existe relevancia no negacio,
na meta. Existe importancia. Quando vocé resolver os seus “porqués”, entao o
seu proposito se tornara mais claro, e vocé podera trabalhar nele com
objetividade.

(T): E, por fim, a meta tem que ser temporal. O que isso significa?
Normalmente, as pessoas ndao colocam data de inicio nem data de término em
seu planejamento, de modo que alcangar sua meta se torna um fato aleatério e
ndo ganha forca de acdo. Por exemplo, as pessoas costumam tomar aquelas
decisoes de fim de ano e, no dia 31 de dezembro, colocam como data de inicio
de suas metas o dia primeiro de janeiro. E acham que com isso vdo mudar o
mundo. Mas chega o dia 3 de janeiro, e elas ja abandonaram tudo, ja esqueceram
suas metas, e esta tudo da mesma forma.

E preciso colocar data de inicio e data de término para suas metas. Vocé
precisa ter a visdo clara de em que espaco de tempo a sua meta tem que ser
realizada e assumir o compromisso consigo mesmo de té-la alcancado no prazo
que voceé estipulou.

Veja como fica mais palpavel — e mais simples de realizar — quando vocé diz
algo como: a partir de primeiro de janeiro, vou me empenhar nas minhas metas.



E até o final deste novo ano vou ter comprado a minha casa, ter viajado para trés
paises, ter aberto uma nova filial de minha empresa.

A partir dai, é possivel fazer um planejamento e estabelecer para cada meta
0 quanto vocé vai precisa faturar de dinheiro e o quanto vai precisar economizar
para atingir essas metas. Caso vocé nao ganhe o suficiente neste momento, qual
sera a sua estratégia? Talvez vocé tenha que arrumar um segundo emprego, fazer
horas extras, ou fazer um bico. Ou mudar de emprego, prospectar mais clientes,
para expandir seus negocios. Quem sabe vai precisar conseguir bons
empréstimos, ou um sOcio para investir na sua empresa. Ou vai ter de criar
formas de aumentar o valor médio que cada cliente gasta em sua empresa, para
conseguir faturar mais. Enfim, qual vai ser a estratégia para que consiga atingir a
sua meta, o seu objetivo, dentro do prazo que vocé estabeleceu.

A grande verdade é que as pessoas normalmente nao planejam. Ou planejam
da forma errada. E isso é um grande convite para o fracasso.

Certa vez, conversando com Luiz Fernando Garcia, autor de varios best-
sellers, inclusive Pessoas de resultado, grande guru do mercado na area de
comportamento e também grande empresario, ouvi dele que um dos maiores
erros que as pessoas cometem hoje é pensar em planejamento de longo prazo.
Mas isso € coisa para as grandes corporacoes. Elas, sim, fazem planejamento
estratégico para dez, vinte, trinta, quarenta anos. Mesmo assim, hoje isso esta
ficando inviavel, porque o volume de informacdes disponiveis dobra a cada ano.
Fica impossivel planejar em tdo longo prazo, porque tudo muda: a forma de
fazer marketing muda, a forma de vender muda, o comportamento do cliente
muda. Entdo esqueca o planejamento de longo prazo. Hoje vocé tem que
planejar no curto prazo e, no maximo, médio prazo. Para no6s, individuos
comuns, isso ¢ ainda mais claro, evidente e necessario.

Entdo vocé tem que comecar com um planejamento de curto prazo. Planeje
o seu ano, dentro disso planeje seu semestre, seu trimestre, seu més, sua semana,
seu dia. Faca do planejamento um habito.

Mas entenda que nao estou falando de um planejamento doentio, pesado,
impraticavel. Quando falo de planejamento estratégico, estou dizendo apenas
que é preciso ter claro em sua mente o que vocé vai fazer naquele dia — se vocé
vai prospectar, se vai se relacionar, fazer marketing nas redes sociais, se vai fazer



uma nova parceria, visitar uma nova praca. E ter claro como vai ser o seu dia, de
acordo com as metas que vocé ja desenhou.

Vocé tem que se habituar a ser um estrategista. O seu planejamento tem
sempre que levar em conta todas as estratégias possiveis para ajuda-lo a realizar
os seus sonhos, os seus planos de vida.

Quando eu estava no Japao, criei uma estratégia para me posicionar com 0s
grandes empresarios do mercado. Entao, por exemplo, eu frequentava os eventos
onde estavam os grandes importadores, os grandes atacadistas, as grandes
empresas, e comecei a aparecer com muita frequéncia e intensidade entre eles e a
me relacionar com cada um deles. Sempre usei a ideia da reciprocidade como
base dos meus relacionamentos — sim, porque, em geral, quando vocé faz algo
bom para uma pessoa, automaticamente ela se sente no dever de retribuir.
Sempre fui cortés, gentil, comunicativo, sempre ajudando essas pessoas e
contribuindo com elas. E, consequentemente, essas pessoas também me
ajudavam. E, quando voltei para o Brasil, minha estratégia foi de aproximar-me
ainda mais das pessoas que poderiam potencializar meus negdécios, indicar-me
para o mercado, ser meus parceiros.

Quando decidi procurar um investidor para a minha empresa, minha
estratégia envolveu identificar quem seriam os potenciais investidores, encontrar
pessoas que tinham os mesmos valores que eu, que tivessem 0S meSMmos
objetivos. Foquei também em pessoas mais jovens, que entendiam toda a minha
filosofia de crescimento rapido, de investimentos um pouco mais ousados.

E logico que ndo procurei somente quem tinha dinheiro para investir na
empresa. Gosto muito da ideia do smart money. Essa expressao pode ser
traduzida como “dinheiro inteligente” e serve para descrever os investidores que,
além de trazer capital, também serdao um diferencial importante para a empresa,
devido a sua experiéncia no mercado em que a empresa atua, ao Seu
conhecimento em determinada area crucial para a empresa, além de,
preferivelmente, ja terem forte networking com clientes em potencial.

Assim, meu socio contribuiu e contribui para o crescimento do negocio.
Entdo, quando falo em ser estrategista ao procurar um socio, estou dizendo que
vocé nido deve buscar somente quem traga dinheiro. E preciso procurar quem é
smart money.



Outra estratégia que usamos nos fez ganhar muito mercado. Na época em
que planejavamos expandir a empresa para outros estados, decidimos pegar para
vender aqueles produtos que ninguém queria pegar. Eram produtos muito mais
desafiadores, porque ndo vendiam havia muito tempo. Entramos no estado de
Minas Gerais, por exemplo, pegando produtos que nao se vendiam havia treze
anos. Mostramos nossa competéncia e a intensidade de nosso trabalho e
acreditamos nos nossos resultados. Vendemos 65% desse produto em um final de
semana. De outro produto que teve duas tentativas de lancamento, ambas
fracassadas, entramos e vendemos 538 unidades em seis meses.

Quando entramos no estado de Roraima, aceitamos trabalhar por preco
abaixo do valor que cobravamos para fazer lancamentos imobiliarios. Nosso
objetivo era entrar naquele novo estado. Mas, mesmo trabalhando com um valor
menor, ganhamos muito dinheiro la.

Tem muita gente que fala que ndo trabalha por um valor muito baixo. Mas a
verdade é que tudo depende de vocé ter uma boa estratégia, bem definida. Por
exemplo, o Ricardo Nunes, da Ricardo Eletro, usou na época a estratégia de “ser
o mais barato do mercado”. Assim, existem varios produtos em suas lojas com
os quais ele efetivamente ndo ganha dinheiro — vende pelo mesmo preco que
compra. Portanto, vende mais barato que os concorrentes. Dessa maneira, ele
atrai para suas lojas as pessoas, que acabam comprando também produtos com
os quais ele tem lucro.

David Portes, cameld do Rio de Janeiro, é hoje um grande amigo e parceiro
meu. Tive a oportunidade de leva-lo ao Japao para fazer trés pales-tras. Também
o entrevistei para o meu canal do Turnaround no YouTube. Ele falou sobre sua
estratégia de sucesso, que chama de Marketing de Projecdo: ele da trés ou quatro
passos para tras, para depois poder dar dez passos para a frente. Entdo nem
sempre recuar, ou perder, é algo ruim. Se estiver dentro da sua estratégia, do seu
planejamento, vale a pena, porque vocé entende perfeitamente o que vai
acontecer la na frente, quais serdo os resultados das acoes que voceé faz hoje.

Perceba que vocé se desfazer de um bem para investir em um negocio nao é
algo necessariamente negativo. Tem gente que se apega as coisas, s6 acumula
bens, ndo se desfaz de nada, seja por qual motivo for. Mas e se vocé precisar
vender algo para investir e alavancar o seu negocio, que mal tem?



Entdo, ser estrategista é sempre usar toda e qualquer situacdao para continuar
crescendo, alavancando seus negocios, progredindo na vida. Independentemente
se vocé, naquele momento, esta perdendo algo, se desfazendo de algo ou
deixando de ganhar. Ndao importa qual é o evento atual, o que importa é o
resultado futuro, o que vocé vai ter de crescimento, o resultado de alavancagem
que vOC€ vai ter nos seus negocios.

Esses sdao os elementos fundamentais para fazer um planejamento
estratégico para atingir o sucesso. Planeje no curto e médio prazo e defina
claramente qual vai ser a sua estratégia. O uso da estratégia correta é um
acelerador dos seus resultados. E isso que vai fazer todo o seu planejamento ser
muito mais assertivo e seu sucesso chegar de maneira muito mais rapida e
consistente.



Principio da venda e da persuasao

Mesmo que as pessoas digam que nao gostam ou que ndo sabem vender, elas
estdo sempre vendendo, o tempo todo.

Pense: vocé vende ideias, pensamentos, a sua imagem, as suas decisoes.
Vende para o seu pai, para o seu filho, para o seu marido ou esposa, vende para
um amigo.

Quando vende, vocé tenta persuadir as outras pessoas, convencée-las a
comprar o que esta vendendo. Vocé trabalha para persuadir as pessoas, para que
elas acreditem naquilo que esta dizendo, que esta vendendo, naquilo em que
voceé acredita.

Um exemplo bem simples de entender é pensar naquela época em que vocé
entra de férias e tem que decidir com sua familia se vdao para o campo ou para a
praia. Comeca ali um processo de vendas das ideias e argumentos de cada um,
para ver quem consegue persuadir o outro a viajar para o lugar a que se gostaria
de ir.

Assim é a vida: cheia de episddios em que vocé tem que vender algo para
alguém. Entdo vocé tem que aprender a vender e a ser persuasivo. Mesmo que
diga que ndo gosta de vender.

Costumo dizer que sou um ex-vendedor de coxinhas que virou um
multiplicador de milhdes. Mas sé consegui chegar até aqui porque desde meus
doze anos, época em que eu vendia coxinhas, descobri que tinha uma habilidade
extra, poderosa, que era convencer as pessoas a comprar o meu produto.

Com base nessa habilidade, tornei-me um multiplicador de milhdes.
Trabalho no mercado imobiliario e vendo algumas centenas de milhdes de reais
por ano em empreendimentos imobiliarios.

Mas como seria possivel conseguir resultados tdo bons se acreditassemos
que ndo sabemos vender? Pense no exemplo de um engenheiro. Tecnicamente,
ele pode ser muito bom naquilo que faz. Entretanto, s6 vai ser um profissional de
sucesso se aprender a se comunicar, ser persuasivo e vender. Porque o que ele



mais vai fazer é se comunicar com o cliente, falar com o patrdao, conversar com o
pedreiro, falar com todos os profissionais envolvidos nos projetos de que vai
participar. E a todo momento vai precisar convencer alguém, vender uma ideia,
vender uma solucao.

E surge a pergunta: como posso aprender a vender, a ser mais persuasivo?

Existem muitos cursos, livros e inumeros materiais disponiveis
gratuitamente na internet que podem ajuda-lo a aprimorar essas habilidades. Mas
quero recomendar um livro, em especial, que fez toda a diferenca em minha vida
e que vai dar-lhe um bom empurrdao na alavancagem da sua carreira e do seu
sucesso: Como fazer amigos e influenciar pessoas, um classico de Dale
Carnegie.

Esse livro tem diversas técnicas ligadas a persuasao, mas quero compartilhar
com voceé duas delas, que considero fundamentais:

» Faca elogios sinceros. Elogiar uma pessoa a traz mais rapidamente para o
seu modo de pensar.

» Chame a pessoa pelo nome. Quando faz isso, vocé coloca em evidéncia
algo muito importante para ela: o proprio nome.

Existem muitos outros livros também importantes, que falam em “gatilhos
mentais” — expressoes que disparam decisoes no nosso cérebro, no modo “piloto
automatico” —, que sdao fundamentais para se conseguir uma comunicacao
assertiva e persuasiva. A persuasao o colocara sempre a frente dos outros.

Existem indmeras ferramentas disponiveis para vocé se tornar mais
persuasivo e vender mais. Ser persuasivo € uma caracteristica e uma habili-dade
das pessoas de sucesso e pode fazer toda a diferenca e ser um divisor de aguas
em sua vida.



Principio da motivacao

Motivacdo € aquele impulso interior que nos leva a agir na direcao de algo que
queremos realizar.

A palavra motivacao envolve duas ideias distintas: “motivo” e “acdo”. Ou
seja, motivar para a acao. Para agir, vocé precisa ter um motivo. Quem tem um
motivo forte o suficiente chega aonde quer.

Entdo qual é a sua grande motivacao? O que faz vocé se inspirar e continuar
nessa trilha de mudancas e dar uma guinada na sua vida? Qual é o seu grande
motivo?

A motivacdao determina nossos resultados. Imagine-se entrando na sua
empresa desmotivado. Qual é a energia que vocé vai passar para 0Ss Seus
colaboradores? Se vocé é um profissional e vai atender um cliente, se estiver
desmotivado, qual sera a reacao desse cliente? Sera que ele vai querer comprar o
seu servico ou produto?

Vocé precisa estar motivado para superar os obstaculos. Nada do que vocé
fizer vai funcionar se vocé nao tiver motivacao.

Motive-se: durma pensando nos seus sonhos, acorde com energia e saia de
casa disposto a fazer diferenca positiva na sua vida e na vida de outras pessoas.
Passe o dia entusiasmado, com vibracGes positivas.

7

E muito importante entender o poder da motivacdao. Pessoas motivadas se
esforcam mais, produzem mais, conquistam mais. A motivacao é o componente
que deve ser predominante em toda e qualquer acao que vocé empreender.



Principio dos bons habitos e da disciplina

E muito importante entender que tudo que se comeca precisa ser finalizado. Mas
muitas pessoas apenas comecam algo e deixam tudo pela metade. E um
desperdicio de tempo e energia, que nao da frutos.

A grande dificuldade é que terminar algo que se comecou exige disciplina,
exige ter o habito de ir até o fim. E poucas pessoas sao disciplinadas o suficiente
para realizar seus sonhos, trabalhando com consisténcia até concluir as
atividades necessarias.

Eu sempre tive muita vontade de conhecer outros paises. Entdo aprendi a
colocar no papel o que eu queria realizar e deixar isso em exposicao em um
lugar visivel, onde eu pudesse lembrar com muita frequéncia qual era o meu
sonho.

Naquela época, listei alguns paises que gostaria de conhecer, recortei fotos
deles e colei em um papel-cartdao. Depois tirei copias dele e distribui pelos varios
ambientes do meu apartamento. Entdo, olhando para aquelas imagens
diariamente, fui colocando em minha mente que eu tinha um compromisso
comigo mesmo e com 0s meus sonhos.

Essa forma de organizar seus sonhos e objetivos de modo disciplinado tem
alguns passos bem definidos, que é muito interessante seguir:

1. Clareza de objetivo: se vocé tem um sonho, um objetivo, isso tem que
ficar bem claro para vocé, seja comprar um carro, uma casa, conseguir
uma renda boa, viajar pelo mundo, etc. Coloque isso no papel de maneira
clara e bem visual e monte uma espécie de cartaz com esse material. Cole
fotos e outros elementos que o ajudem a se sintonizar mais intensamente
com o seu sonho.

2. Exposicao: faca copias desse cartaz e as distribua por todos os ambientes
de sua casa. Coloque-as em locais em que vocé tenha grande facilidade
de vé-las quando estiver naquele ambiente. Coloque cOpias também em



seu carro e em seu escritorio de trabalho.

3. Frequéncia: faca questdao de olhar detalhadamente o seu cartaz com a
maior frequéncia possivel — pelo menos trés vezes por dia (manhad, tarde
e noite). Faca isso durante 21 dias. Estudos recentes afirmam que a
repeticdo de algo por 21 dias € o suficiente para criar um habito. Entao,
olhe para esse seu cartaz, para o seu projeto, durante 21 dias.

4. Intensidade: a maneira como vocé olha para o seu projeto é
fundamental. Por isso, coloque no papel um sonho que seja realmente
relevante para vocé. Desse modo, vocé vai colocar muito mais
intensidade e paixdo na busca por esse objetivo.

Vocé vai perceber que, com esse processo, tudo isso vai se tornar automatico
e vai virar habito. E entdo vocé estara trabalhando sempre com foco no seu
objetivo, na realizacao do seu sonho.

Seja disciplinado em suas atitudes. De nada adianta ter conhecimento, saber
0 que é preciso fazer para ter sucesso, se nao agir com regularidade, dedicacao e
constancia. Seja disciplinado para atuar rigorosamente no que vocé planejou. E a
disciplina que o fara ir mais longe e mais rapido.

E muito importante acreditar nesse processo de transformar seus sonhos em
habitos e atitudes em sua vida, pois isso é que vai trazer-lhe um resultado
extraordinario. As coisas passardao a acontecer em sua vida de uma forma
praticamente automatica. Esse é um processo que leva pessoas comuns a
resultados extraordinarios. Vivencie essa grandeza.



Principio do monitoramento

Monitorar é acompanhar e observar o desenrolar de um processo, de uma
operacao ou de uma situacao. Em geral, planejar e monitorar sao acoes que dao
os melhores resultados quando vinculadas entre si.

Todo monitoramento deve comecar com um planejamento. Vocé s6 tem
condicOes reais de monitorar o que foi previsto ou é esperado a partir de um
planejamento previamente elaborado.

Por exemplo, planeje o seu dia de vendas: quantos atendimentos a clientes
vocé fara? Quem vocé abordara? Para onde vocé ira? Quantos negocios voce
planeja fechar? Depois, monitore os seus resultados: vocé vendeu a quantidade
prevista? Visitou todos os clientes agendados? Fez a quantidade de atendimentos
que havia planejado?

Monitore seus resultados a cada hora, a cada dia, sempre avaliando o
resultado obtido e comparando-o com o seu planejamento. Ajuste suas acoes e
corrija rotas, mas nunca desvie da sua meta.

Para monitorar sempre 0s seus resultados e a sua evolugdo, existem algumas
ferramentas e procedimentos fundamentais que vocé deve adotar.

Lembre-se: vocé ndo gerencia o que ndo mede e nao controla o que nao
gerencia.

Fazer follow up

Fazer follow up significa fazer o acompanhamento, fazer uma avaliacao
de algo que ja foi feito, para obter informacOes sobre os resultados
atingidos. Por exemplo, o follow up ocorre quando vocé vende um
produto e depois de certo tempo liga para o cliente para saber se ele esta
satisfeito com o produto, fazendo um acompanhamento da relacdo
estabelecida entre a empresa e o cliente, permitindo também avaliar o
seu nivel de satisfacao.

Ter métricas de avaliacao



Métricas sdo sistemas e ferramentas que permitem quantificar uma
tendéncia, um comportamento ou uma variavel de negocio, facilitando,
assim, medir e avaliar o desempenho de qualquer acdo planejada e
executada.

As métricas podem medir, por exemplo, o envolvimento de
potenciais clientes gerados por uma campanha de marketing, ou o
desempenho conseguido com alguma acao empreendida pela empresa.

Num ambiente cada vez mais desafiador, em que os recursos sao
escassos e tém de ser altamente rentabilizados, a capacidade de medir o
desempenho e de justificar os investimentos tornou-se fundamental.

Fazer planejamento e monitoramento sistematicos

De acordo com o Empretec, “Planejamento e Monitoramento
Sistemdticos” desenvolve a organizacao de tarefas de maneira objetiva,
com prazos definidos, a fim de que possam ter os resultados medidos e
avaliados. O empreendedor com essa caracteristica bem trabalhada:

» Enfrenta grandes desafios, agindo por etapas;
* Adequa rapidamente seus planos as mudancas e variaveis de mercado;

* Acompanha os indicadores financeiros e os leva em consideracao no
momento de tomada de decisao.

Monitore sistematicamente seus avangos, a sua rotina, seus resultados e o
seu progresso. Caso ndo perceba avancgos, pare, refaca seu planejamento e, se
mesmo assim ndo perceber resultados expressivos, busque apoio com a geréncia
de equipe, com profissionais especializados, para corrigir eventuais desvios e
enganos em seus procedimentos.

Com o monitoramento adequado, vocé pode alterar seus passos sempre que
for necessario e corrigir o caminho para chegar mais rapido a sua meta.



ASSUMA O COMPROMISSO

Esses trés pilares sao a base do meu sucesso e dos resultados de todos os grandes
vencedores que vocé ja encontrou em sua vida, ou ainda ira encontrar. E da
mesma forma como eu consegui aplicar esse método na minha vida e obtive os
resultados que busquei, vocé também pode chegar aonde desejar. E s6 acreditar,
tomar a sua decisdo de ir para o préximo patamar e comecar agora mesmo 0 seu
turnaround.

Tudo se resume a assumir 0 compromisso consigo mesmo, ter uma atitude
mental mais positiva, criar bons relacionamentos e cativar pessoas, ser mais
persuasivo e mais convincente, desenvolver a habilidade de convencer mais as
pessoas e obter melhores resultados em suas negociacoes.

Lembre-se sempre de que a nossa sorte é criada por n6s mesmos e nao é um
simples acaso do destino. Somos nés que fazemos com que a sorte bata a nossa
porta.
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E muito importante lembrar também que, quando atingimos o sucesso
profissional, ainda temos pendente um compromisso de fazer mais. De deixar a
nossa marca. De ajudar verdadeiramente as pessoas com as experiéncias que
acumulamos para chegar até aqui.

O conhecimento é a ponte que nos alavancara, e somente ele pode provocar
as verdadeiras mudancas na vida das pessoas.

Este é seu proposito agora: gerar a volta por cima em sua vida, o seu
turnaround, e depois contribuir, ajudar e provocar mudancas na vida das
pessoas, ajudar outras pessoas a também se tornar bem-sucedidas, a também dar
a volta por cima em suas vidas.

Porém, cabe aqui um aviso muito importante: nada adianta ter boas
intencdes, boas ideias, boa informacdo, se ndo colocarmos nada disso em acdo. E
a acdo que gera os resultados. A acdo é o verdadeiro poder. Melhor ainda, a acao
é o seu poder manifestado no mundo.



A acgdo é extremamente poderosa e somente ela podera coloca-lo na rota do
sucesso. Ja no século 19, o filosofo alemao Friedrich Engels falava da poténcia
da acdo em nossas vidas: “Um grama de agdo vale uma tonelada de teoria”. De
nada adianta um tempo enorme de dedicacdo aos estudos se nada do que for
absorvido por vocé for colocado em pratica.

Quero dividir aqui com vocé algumas acoes que podem ser realizadas todos
os dias, para tira-lo do campo da teoria e coloca-lo na rota pratica da realizacao
de todos os seus objetivos:

1. Administre melhor o seu tempo. Gaste mais horas realizando do que
sonhando. Use mais tempo fazendo do que planejando. Passe mais tempo
vivendo do que esperando.

2. Escolha melhor “com quem” vocé usa o seu tempo. Faca conexdes com
pessoas que agreguem valor a sua vida. Vocé vai estar ao lado de grandes
pessoas quando for percebido também como uma grande pessoa.

3. Fique bem longe de pessoas com mentes negativas.

4. Pare de perder tempo com negatividades. Se gastar o seu tempo pensando
que a casa podera cair, jamais vai construir um castelo. Se gastar o tempo
pensando que podera perder o reinado, jamais sera rei.

5. Se perder a aposta, nunca perca a licao.

6. Mude seu mindset, afaste o fracasso de sua mente. Pare de cantar “deixe
a vida me levar” e comece a cantar “quem sabe faz a hora, ndo espera
acontecer”.

7. Para fazer, ndo espere a perfeicdao. O feito é melhor do que o perfeito. A
oportunidade ndo vai esperar por vocé. O tempo esta passando. Saia da

zona de conforto agora mesmo e faca o que tem de fazer. Acdo é poder.

8. Invista em vocé mesmo. Se vocé acha que a educacdo é cara, imagine o



preco da ignorancia.

9. O tamanho do seu sucesso é determinado pela intensidade da sua crenca.
Pense em gotas e talvez terd um riacho. Pense no oceano e certamente
tera todas as nascentes que o formam. Mas lembre-se: ndo basta somente
pensar, sonhar, desejar. E preciso fazer o que é preciso para realizar o que
voceé deseja.

Assuma o controle do seu destino. Elimine os sabotadores dos seus sonhos e
comece agora mesmo a fazer o seu turnaround, a dar a grande virada em sua
vida.

O ponto de partida é aplicar esses principios que foram apresentados aqui
para tirar forca das crencas e atitudes que prejudicam e até mesmo o impedem de
avancar, de seguir para os proximos patamares do seu sucesso.

Reveja a sua maneira de pensar, agir e ver o mundo, analise seus
comportamentos e posturas e faca um realinhamento de todos eles. Acabe com
tudo o que for negativo e fortaleca tudo o que € positivo e construtivo.

Melhore seus pensamentos

Todo pensamento que vocé tem emite uma frequéncia para o universo,
e essa frequéncia retorna para a origem, ou seja, para vocé. Entdo, se os
seus pensamentos sao negativos, de desanimo, tristeza, raiva, medo, é
isso tudo que voceé vai receber de volta. Por isso é tao importante cuidar
da qualidade dos seus pensamentos e aprender a cultivar pensamentos
mais positivos.

Escolha bem as suas companhias

As pessoas que estdo a sua volta influenciam diretamente a sua
frequéncia vibracional. Se vocé esta ao lado de pessoas alegres e
determinadas, também entrara nessa vibracdo. Porém, caso vocé se
cerque de pessoas que soO reclamam, fofoqueiras, sugadoras de energia e
pessimistas, tome cuidado, pois elas poderao diminuir a sua frequéncia
de vibragdo e, como consequéncia, dificultar ou mesmo impedir a lei da
atracdo positiva de funcionar a seu favor. Além do mais, como voce € a



média das cinco pessoas com quem convive, cuide para que as pessoas
proximas a vocé tenham energia de boa qualidade.

Ouca boas musicas

Musicas sao poderosissimas. Se vocé sé escuta musicas que falam de
problemas, traicao, tristeza, abandono, isso tudo vai interferir na forma
como vocé vibra e na sua disposicdao, e também na energia que vocé
coloca em seus projetos. Preste atencao nas letras das musicas que vocé
ouve e selecione apenas aquelas que lhe tragam paz, boas energias e
mensagens positivas, pois isso afetara muito a sua frequéncia
vibracional. Lembre-se: vocé atrai para sua vida exatamente aquilo que
voce vibra.

Cuide bem dos filmes e programas a que voceé assiste

Quando vocé assiste a programas que tratam de desgracas, mortes,
traicOes e outras negatividades, seu cérebro aceita tudo aquilo como
uma realidade, como uma coisa normal, e libera uma quimica
prejudicial no seu corpo, fazendo com que sua energia e disposicao
sejam alteradas de modo negativo. Selecione e assista apenas a
programas, filmes e videos que lhe facam bem e o ajudem a vibrar
numa frequéncia mais elevada, que o ajudara a chegar com mais
tranquilidade aos seus objetivos, realizar seus sonhos e ser mais feliz.

Cuidado com o que vocé fala
Se vocé reclama ou fala mal das coisas e das pessoas, isso afeta a sua
energia e prejudica os seus resultados. Para manter uma frequéncia de
vibracdo elevada, é fundamental que vocé elimine o habito de reclamar
e de falar mal dos outros. Evite fazer dramas e assumir o papel de
vitima. Lembre-se de que a Biblia diz: “A boca fala do que esta cheio o
coragdo” (Mt 12:34).

Mantenha o seu coracdo animado e positivo, falando coisas boas e
construtivas.

Construa as bases para o seu sucesso, dia a dia, atitude por atitude. Vamos



juntos rumo ao seu grande turnaround, a grande virada que vai fazer da sua vida
algo muito além dos seus melhores sonhos.



APROVEITE SEMPRE A LICAO

Em toda jornada existem obstaculos, e alguns pequenos tombos vdo acontecer,
sem duvida alguma. Isso faz parte do caminho. Por isso, quero deixar aqui mais
um conselho bastante util, que sempre me ajudou no meu préprio turnaround:

“Quando perder a aposta, ndao perca a licdao.”

Entdo, seja qual for a dificuldade, siga em frente, aprendendo sempre. Siga
buscando caminhos para ser melhor a cada dia, “hoje melhor do que ontem e
amanhd melhor do que hoje”, e vocé tera os mesmos resultados que aquelas
pessoas admiraveis que viraram o jogo e se tornaram gigantes no Brasil e no
mundo, fizeram historia. Siga a trilha de sucesso de quem virou o jogo e se
tornou referéncia para todos os que buscam galgar novos patamares em sua vida.

Seja sempre grato pela possibilidade de mudar o que ndo lhe agrada na vida.
Agradeca sempre pela oportunidade de ter novas perspectivas de vida, acreditar
mais em si mesmo, pelo fato de ter iniciativa e sair fazendo o que é preciso, por
enxergar que tudo é possivel nesta vida, de perceber que sempre existe um
caminho a seguir. Seja grato por fazer acontecer em sua vida tudo o que
realmente importa.

Nado espere que o mundo mude. Provoque vocé mesmo as mudangas
necessarias. Faca o que precisa ser feito agora. Lembre-se: enquanto alguns
passam uma longa noite sonhando com o sucesso, outros acordam cedo e
trabalham duro para alcanca-lo. Sdo esses os vencedores. E vocé pode ser um
deles. Na verdade, vocé é um deles e so precisa se dar conta disso. Tenha paixao
pela vitdria e vocé sera um vencedor.

Entdo assuma isto para a sua vida: tenha brilho nos olhos e vibre a cada
conquista rumo ao seu sonho.

Outro ponto importante: esteja em um estado permanente de



inconformismo. O inconformismo sempre sera uma mola impulsora de seus
turnarounds. E vocé tera que provocar muitos deles se quiser chegar ao topo do
sucesso e ir mais além.

Entdo, se vocé tem o seu negOcio e quer ser um empresario vencedor ou esta
numa empresa na qual pretende alcancar uma promocgdo e crescer na carreira,
seja um eterno inconformado.

Analise com frequéncia as suas atitudes, perceba como vocé se comporta
dentro desse ambiente fazendo o que vem fazendo. Vocé se sente motivado na
hora que acorda para cumprir suas metas didrias, ou fica contando os minutos
para ir embora da empresa no fim do dia?

Quando abre os olhos pela manha e esta insatisfeito com o que lhe espera
naquele dia, significa que vocé ndao é apaixonado pelo que faz. Entdo mude
rapidamente de vida, para que vocé tenha chances melhores de ter sucesso.

A paixdo por vencer tem de ser a emocao que o move a cada minuto do seu
dia. Se a paixdo e a vitdria ndo se enquadram no seu modo de ser e nos seus dias,
entdo esta mais do que na hora de vocé mudar de rota. Ndao perca mais tempo.

Como disse Jack Welch: “E melhor agir rapido demais do que esperar
tempo demais. Para progredir, é preciso querer progredir. Controle o seu destino
ou alguém o controlara”.

Por isso, repito aqui uma das maiores licoes que trago comigo na vida e que,
com certeza, fara grande diferenca positiva na sua vida: “Seja melhor hoje do
que foi ontem; seja melhor amanhd do que estd sendo hoje”. Melhore-se a cada
dia.

Melhorar-se sempre é uma premissa inquestionavel do sucesso. Porque,
como vocé mesmo vai perceber ao longo da sua vida, o processo de evolucao é
ciclico. Por isso mesmo, vocé vai precisar aplicar este Modelo de Transformagdo
Turnaround sempre, para continuar atingindo cada vez patamares mais altos.

Lembre-se: o seu entusiasmo o conduzird a conquistas nunca antes
vivenciadas por vocé. Portanto, acredite na sua vitoria, acredite que vocé merece
um lugar no topo do pdédio. Acredite com forca. Porque o seu destino é
determinado pela intensidade daquilo em que vocé acredita.



Abra sua mente porque agora € o seu momento da virada. Mas é preciso
reconhecer essa grande abertura que surge agora em sua vida e entender que
vocé pode mudar tudo pelo que se dispuser a lutar e que pode reverter qualquer
processo que nao lhe agrade ou ndo lhe seja conveniente.

Va em frente, faca, conquiste. Comemore cada uma de suas vitorias, seja ela
pequena, seja grande. Mantenha o seu sonho grandioso. Considere que vocé
pode ser um gigante na sua vida.

Perceba que eu, que estava em uma situacdo precaria, sem recursos, tinha
todas as razoes para nao ter grandes conquistas e, mesmo assim, cheguei onde
estou hoje, fiz tudo o que fiz, conquistei e continuo conquistando o sucesso e
fazendo minha histéria. Imagine entdo o quanto vocé pode realizar na sua vida!

Agora € a hora do seu turnaround, de fazer acontecer. Turbine a sua acao,
parta para realizar o que € preciso. Passe a fazer e deixe de esperar acontecer.
Provoque a grande guinada na sua vida. E hora de vocé virar esse jogo a seu
favor.

A hora é agora! Faca acontecer. S6 depende de voce.

Este livro estd totalmente integrado com o site do autor, Edgar Ueda, onde vocé

EI E podera encontrar material complementar e enriquecer ainda mais a sua leitura e o
Y seu aprendizado por meio de videos, artigos e podcasts sempre atualizados. Acesse

esse contetido por meio do QR Code ao lado, ou pelo link www.edgarueda.com.br.

=



http://www.edgarueda.com.br

1 Feedbacks construtivos” sdo devolutivas, respostas que aparentemente podem expressar coisas negativas,
mas que tém a finalidade de promover uma melhoria. Ou seja, se a pessoa resolver a situagdo com base

nesses feedbacks, ela certamente crescera com isso.

2 http://blogdescalada.com/na-verdade-o-que-significa-ousadia/
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Em "Vocé pode realizar seus proprios milagres", Napoleon Hill da continuidade
a sua monumental pesquisa sobre o que faz as pessoas bem-sucedidas terem
resultados acima da média. O autor revela o sistema de condicionamento mental
que auxilia no dominio de muitas circunstancias indesejaveis da vida, tais como
dor fisica, tristeza, medo e desespero. Esse sistema também prepara o individuo
para adquirir todas as coisas de que necessite ou deseje, tais como paz mental,
autoentendimento, prosperidade financeira e harmonia em todas as relagcoes
humanas. Napoleon Hill mostra os atalhos para acionarmos o invisivel e
materializarmos os sonhos, alterando nossa realidade para melhor, e comprova

que, sim, podemos realizar milagres em nossa vida.
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Sua mente é um talisma secreto. De um lado é dominado pelas letras AMP
(Atitude Mental Positiva) e, por outro, pelas letras AMN (Atitude Mental
Negativa). Uma atitude positiva ira, naturalmente, atrair sucesso e prosperidade.
A atitude negativa vai rouba-lo de tudo que torna a vida digna de ser vivida. Seu
sucesso, saude, felicidade e riqueza dependem de qual lado vocé ira usar.
Quando o pioneiro motivacional Napoleon Hill e o CEO milionario W. Clement
Stone se uniram para formar uma das parcerias mais notaveis de todos os
tempos, o resultado foi Atitude Mental Positiva, o fendmeno editorial que
sugeriu ao mundo que, com a atitude certa, qualquer um pode realizar seus
sonhos. "Ha muitos anos, devido a minha prépria estupidez e defeitos, perdi tudo
0 que era precioso para mim. Passei muito tempo em bibliotecas publicas porque
tinham entrada franca — e eram aquecidas. Li tudo, de Platdo a Peale, buscando
uma mensagem que pudesse explicar onde eu tinha errado — e o que eu poderia
fazer para salvar o resto da minha vida. Finalmente encontrei minha resposta em
Atitude Mental Positiva, de Napoleon Hill e W. Clement Stone. (...) De um
vagabundo sem dinheiro e sem uma tnica raiz, acabei me tornando o presidente
de duas corporacoes e editor-executivo da Success Unlimited, a melhor revista
do mundo na sua categoria. Também escrevi seis livros, e um deles, O maior
vendedor do mundo, traduzido em quatorze idiomas e com mais de trés milhoes
de cépias vendidas. Nada disso teria sido alcancado sem a aplicacdo diaria dos
principios de sucesso e de vida que encontrei neste classico." — Og Mandino
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Neste livro, inédito no Brasil, vocé vai descobrir, apés 75 anos de segredo, por
meio dessa entrevista exclusiva que Napoleon Hill fez, quebrando o codigo
secreto da mente do Diabo: Quem é o Diabo? Onde ele habita? Quais suas
principais armas mentais? Quem sdo os alienados e de que forma eles ou elas se
alienam? De que forma o Diabo influencia a nossa vida do dia a dia? Como a sua
dominacdo influencia nossas atitudes? O que é o medo? Como nossos lideres
religiosos e nossos professores sao afetados pelo Diabo? Quais as armas que nos,
seres humanos, possuimos para combater a dominacao do Diabo? Qual a visao
do Diabo sobre a energia sexual? Como buscar uma vida cheia de realizagoes,
valorizando a felicidade e a liberdade? Essas perguntas e muitas outras sao
respondidas pelo préprio Diabo, que se autodenomina "Sua Majestade"”, de
acordo com Napoleon Hill. O seu prop06sito, escrito com suas proprias palavras,
€ ajudar o ser humano a descobrir o seu real potencial, desvendando as
armadilhas mentais que os homens e as mulheres deste mundo criam para si
mesmos, sabotando a sua propria liberdade e o seu proprio direito de viver uma
vida cheia de desafios, alegria e liberdade.
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Quem somos? De onde viemos? Para onde vamos? Perguntas manjadas, é
verdade. Mas quem nunca pensou nisso pelo menos uma vez na vida? O
questionamento sobre nossa existéncia, origem e destino tem sido tema de
profunda reflexdo dos maiores pensadores da humanidade ao longo de trés mil
anos e, mais recentemente, dos cientistas. As perguntas sao as mesmas desde que
o homem comecou a pensar. As respostas nao. Muito pelo contrario. Fil6sofos e
cientistas de todas as épocas e escolas tém se dedicado também a inquietacoes
bem mais pessoais. O que devo fazer para viver melhor? O que acontece dentro
de mim quando me apaixono? As respostas variam. E muito. "Em busca de nds
mesmos" é uma pequena e agradavel viagem pela histdria da evolucdo do
pensamento e do conhecimento humano. O dialogo informal de Clovis de Barros
Filho e Pedro Calabrez apresenta respostas da filosofia (com as ideias de
Aristoteles, Platdao e Spinoza, entre outros) e das ciéncias da mente (psicologia e
neurociéncias) — e instiga o leitor a chegar a suas proprias conclusées. Clovis e
Calabrez aproximam a filosofia da ciéncia, revelando a complementaridade
dessas visoes. E aproximam ambas do leitor com um texto descontraido e
acessivel.
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O classico "Como aumentar o seu proprio salario", livro inédito de Napoleon
Hill no Brasil, apresenta técnicas infaliveis para se obter a independéncia
financeira e, muito mais que isso, atingir a realizacdo pessoal e profissional. O
livro é o registro de uma série de conversas entre Napoleon Hill e seu mentor, o
magnata do aco Andrew Carnegie, um dos homens mais ricos da histéria. Como
aumentar o seu proprio salario foi redigido no formato pergunta—resposta e
apresenta em detalhes os principios que Carnegie utilizou para construir seu
império. Andrew Carnegie foi o lider da fenomenal expansao da industria do ago
norte-americana no final do século 19. Em valores atuais, sua fortuna equivaleria
a cerca de US$ 80 bilhdes, o que faria dele 0 homem mais rico do mundo. Foi
Carnegie quem estimulou o jovem Napoleon Hill a estudar e entrevistar homens
bem-sucedidos e ricos para descobrir os segredos de suas realizacoes. Napoleon
Hill fez disso o trabalho de sua vida. Colocou em pratica os ensinamentos que
coletou e construiu uma carreira de sucesso como empreendedor. Como
aumentar o seu proprio salario é um manual para: « Conquistar riqueza, poder e
prestigio. * Descobrir como estabelecer um objetivo de vida e atingi-lo * Receber
a justa compensacao pelo esforco pessoal * Desenvolver a atitude mental correta
para ter sucesso
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