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Vocé sempre pode julgar um livro pela empresa Mantém.

Leia o que sao esses grandes empreendedores e nossos clientes

falando sobre o poder do foco.

“Se vocé ler apenas um novo livro nesta edigdo =
O poder do foco revisada do milénio, deve ser!”

Harvey Mackay
Autor, Swim with the Sharks

“O poder do foco € absolutamente maravilhoso e certamente causara impacto no
mundo dos negdcios nas proximas geragoes.”

Ken Blanchard

Coautor, The One-Minute Manager “A
unica coisa melhor do que o foco é ainda mais foco. Certifique-se de ler esta
fantastica edigéo revisada e use as melhores ideias.”
Patricia Fripp, CSP, CPAE
Autor, Get What You Want Ex-presidente, National Speakers Association

“O Poder do Foco mostra como definir seu caminho e comecar a trabalhar seu plano. E um
compéndio incrivel;inspirador e pratico.”

Jim Tunney

Ex-arbitro da NFL “Sua

capacidade de foco é a habilidade de sucesso mais importante que vocé pode
desenvolver. Esta edicido revisada mostra como desenvolver novas habilidades em
todas as partes de sua vida. Mais uma vez, excelente!”
Brian Tracy
Liderde seminario internacional,
consultor e autor de best-sellers
“Vocépode ser bem-sucedido em qualquer coisa na metade do tempo
normal, aprendendo como manter o foco e manter o foco, e este livro mostrara



como. O Poder do Foco deve ser uma bibliade negdcios para quem esta
comegando, bem como para aqueles ja estabelecidos que desejam maximizar
sua produtividade e

renda. Eu possuo onze restaurantes mexicanos. Se vocé quer a 'enchiladainteira’,leia este
livro.”
y

Tom Harken
Autor, ganhador do prémio The Millionaire's Secret Horatio Alger Award “O Poder
do Foco literalmente mudou minha vida e minha carreira quando a primeira
edicao foi publicada. Esta versao revisada é ainda melhor e, para mim, confirma que os

produtos e programas dos autores sdo agora um balcdo unico
centro de recursos tdo completo que vocé nao precisara procurar em outro lugar.”

Dan Clark
Palestrante
internacional, consultor e autor de
best-sellers “Umlivro importante para quem quer ter sucesso em qualquer coisal
Descreve a habilidade principal para alcangar objetivos e realizar sonhos. Eu néao
apenas tirei muito disso, mas gostei muito de Ié-lo.”

Robert Kriegel

... Quebra- lo!
Autor, Se néo estiver quebrado

“Umlivro poderoso e pratico que ira inspira-lo a alcangar seus sonhos.”

Barbara De Angelis, Ph.D.
Autor, Real Moments
“O poder do foco mudara sua vida. Isso ird motiva-lo a realizar aquelas pequenas
acdes diarias, semanais € mensais que eventualmente transformarao sua vida em uma
obra-prima. Compre este livro imediatamente — e comece.”
Robert G. Allen

Autor, Multiple Streams of Income
“Semfoco, é dificilconstruir um negécio de sucesso. Este livro € um roteiro

eficaz que realmente o mantera no caminho certo.”



Paul Orfalea

Presidente e fundador da Kinko's,Inc.

“Via vida de um amigo meu se transformar e florescer. Ela seguiu essas estratégias

de foco para o crescimento e sucesso pessoal por quatro anos. Isso ndo é teoria - isso

¢ dinamite - isso mudou sua vida e vai
mudar a sua!”
Lance HK Secretan

Autor, The Spark, the Flame and the Torch E tudo sobre resultados!
Aqui estao alguns comentarios sinceros

de Nossos Clientes Felizes: “Implementarapenas uma ideia do The Power of Focus adicionou um
milhdo de ddlares ao nosso resultado final. Isso € o que eu chamo de um excelente

retorno sobre o investimento!”

Ralph Puertas
Presidente, Zep Manufacturing (Canada)

“‘Desdeque usei as estratégias Power of Focus , meu patrimbnio liquidotriplicou, meu
volume de vendas alcangou o segundo lugar no paise consegui construir as bases de
uma equipe de sucesso para me apoiar.”

Peter Kinch

Presidente, equipe de hipotecas Peter Kinch

“O Poder do Foco mudou minha vida. Acabei de realizar meu sonho de abrir meu proprio estudio
de gravagao e minha dividaesta quase eliminada. Além disso, desde entdo conheci e me casei
com a mulher mais perfeita que eu poderia esperar conhecer. Suas ideias sobre a construgao de
excelentes relacionamentos realmente funcionam!”

Tony Hunter
Presidente, Freedom Creative Music Center

“Estoupercebendo mudancas profundas. Com a criagao de melhores habitos, recuperei
a saude, eliminei a medicagao prescrita, perdi 72 quilos em seis meses e pratico
exerciciosregulares. Eu me sinto 6timo!”



Bob Benninghofen
Secretario Corporativo, Pathway Society, Inc.

"O sistema Power of Focus fez com que eu me concentrasse nos objetivos financeiros da minha vida

e foi um fator importante para me ajudar a ficar livre de dividasem dezoito meses."

Dan Smith

Presidente, Porter Engineering Ltd.

“‘Adoteia estratégia de férias de seis semanas, ganhei significativamente mais dinheiro e meus
filhos me disseram: 'Pai,vocé esta muito mais calmo.'Eu atribuo tudo ao The Power of Focus.”

Reid Schmidt

Sécio, Cornerstone Law Group

“O poder do foco me deu as ferramentas para nao apenas levar meu negocio a um nivel
muito mais alto, mas também para levar todas as faces da minha vida a um nivelmais alto. O
programa me deu mais do que eu jamais imaginei ser possivel.Valeu dez vezes o investimento
em tempo e dinheiro.”

David Udy
Presidente, WealthCo Financial Advisory Services, Inc.

“O sistema Power of Focus superou minhas expectativas. Aumentei minha renda e tive mais
tempo livre. Meu nivelde estresse € o mais baixo de todos os tempos. Agora percebo que
estou no comando da minha vida. Eu posso fazer mudancas e crescer. Muito Obrigado."

Jim Wright
Consultor de vendas, Wood Windows Specialties Inc.



“‘Desdeque comecei a usar as estratégias Power of Focus , mudei a diregdo do meu
negocio e vi minha empresa prosperar além dos meus sonhos mais loucos.”

Gary Browning
CEO, Browning Design Inc.

“Suacontribuicdo me ajudou a ganhar uma promogao enquanto reduzia minha semana de trabalho de mais
de sessenta e cinco horas para menos de cinquenta. Como um novo pai, essas mudangas sao

inestimaveis”.

Kurtis Leinweber
Diretor, Fundamentos para o Futuro

“‘Devidoao poder do foco, meu patriménio liquidoaumentou 75% e passei a
apreciar o valor dos relacionamentos pessoais e o0 esforco necessario para manté-
los.”

Robert Stubbs
Sadcio, Blair Stubbs and Associates

"O poder do foco me deu a visao para lidar com uma grande crise empresarial que
estava me causando um estresse incrivel.Agora tenho paz de espiritoe entendo a
diferenca entre escolher e ter que fazer.”

Kathleen Lorist

Proprietario, Menlo Park Hardware
“O Poder do Foco me deu ferramentas e estratégias incriveispara criar mudancgas efetivas na

minha vida e nos meus negdécios. Por exemplo, usando apenas uma estratégia, consegui
aumentar as vendas da minha empresa em 246% em um ano.”

Peter Jarman



Saécio, Trimax Inc.

“Gragasao The Power of Focus, estou mais feliz, mais relaxado e bem equilibrado. Minha
renda aumentou 80% e recebi prémios de melhor desempenho pelo segundo ano
consecutivo. Agora me concentro com mais precisdo nas minhas tarefas mais importantes
e as concluo com eficiéncia.”

Nigel Grace
Gerente Regional, Human Factors International

“Quandocomecei a usar o The Power of Focus, minha vida era definitivamente controlada
pelo meu trabalho. Eu também tinha alguns habitos muito ruins e era o melhor em
procrastinar. Agora sou capaz de me separar do meu negdcio e aumentar meu patriménio
liguidoem mais de 60%. Obrigado por me dar as ferramentas para me autogerenciar em
um grau mais alto e aprender a tirar o maximo proveito da vida em todos os aspectos.”

Phil Dryedger
Presidente, Ginasio Hardcore

“Minhamaior dificuldade foi o equilibrio.O Poder do Foco me desafiou a fazer mudancgas. No ano

passado, tirei trés meses de folga e nossas vendas totais aumentaram 52%.”

Phyllis Arnold
Presidente, Arnold Publishing Ltd.
“O Poder do Foco me encheu de opgdes praticas para lidar com meus negocios e
criar um equilibriona vida que antes faltava. Atualmente, estou desfrutando de
relacionamentos muito melhores em casa e os negdcios dobraram e até triplicaram em
alguns casos. Meu tempo de lazer também é trés vezes maior do que costumava ser e sou
mais capaz de relaxar e me reorientar durante as atividades familiares.”

Harold Line



Presidente, Nam Kee Land and Investment Ltd.

“O Poder do Foco me tirou do banco do passageiro da minha vida e me colocou me no
banco do motorista.”

Betty Anne Tarini
Corretora de imoveis,

CIR Realty “Dificilmenteposso expressar em palavras como o poder do foco impactou nossos
negocios — desde a defini¢cao e priorizagado de metas até a construgéo de relacionamentos e o foco.
Em um nivelpessoal, estou atingindo TODAS as minhas metas: comercial, financeira, pessoal,
saude, contribuicdo, diverséo, aprendizado e relacionamentos.

E emocionante estar fazendo um progresso tdo constante em todas as areas da minha vida,

nao apenas nos negocios.”

Drew Bett
Coach de Marketing

Estratégico Ex-CEO da Evolve Real Estate Management Inc
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Jack Aos professores que mais me ensinaram sobre o0s
principios do Poder do Foco : W. Clement Stone, Billy B. Sharp,

Lacy Hall, Bob Resnick, Martha Crampton, Jack Gibb, Ken
Blanchard, Nathaniel Branden, Stewart Emery, Tim Piering ,
Tracy Goss, Marshall Thurber, Russell Bishop, Bob Proctor,
Bernhard Dohrmann, Mark Victor Hansen, Les Hewitt, Pamela

Bruner, Lee Pulos, Doug Kruschke, Martin Rutte, Michael Gerber,
John Gray, Armand Bytton, Marti Glenn, Ron Scolastico,
e Lynne Twist Mark Para Seth e Kira: Os maiores netos do mundo.

Les To Fran, Jennifer e Andrew: Vocés ainda sao o foco da
minha vida.
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Como os habitos realmente
funcionam Como identificar os maus
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habitos A formula dos habitos de sucesso

PASSOS DE ACAO Pessoas de sucesso Quero entrevistar os habitos de
sucesso Féormula

ESTRATEGIA DE FOCO 2

Nao é Hocus-Pocus, é tudo uma questao de foco Construa seus pontos

fortes, ndo seus pontos fracos.
Concentre-se em seus talentos naturais

Vocé é um Starter ou um Finisher?
Se vocé esta se sentindo sobrecarregado, obtenha ajudal
A solugao 4-D

O poder do nao

ETAPAS DE ACAO O Workshop de Foco Prioritario
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Saiba o que vocé quer e por qué



Capture suas melhores ideias

ESTRATEGIA DE FOCO 4

Superando Contratempos Nao é o que acontece, é o que vocé faz a respeito!
Cultive um Campeédo Mind-set Sinais

de Alerta de Recessao Cagadores
de Recessao

Encontre Outra Maneira
O Solucionador de Problemas
Esteja Preparado!

Espere as etapas de acao

inesperadas Dez melhores opg¢oes

O solucionador de problemas

ESTRATEGIA DE FOCO 5

Construindo excelentes relacionamentos Sua entrada nas grandes ligas.
A espiral dupla diz

“nao’as pessoas toxicas As

trés grandes questdes Clientes
principais e a dupla vitéria
. . . E Depois Alguns

Como encontrar bons mentores

ETAPAS DE ACAO A Espiral Dupla
Construindo sua fortaleza

Desenvolvendo relacionamentos com mentores

ESTRATEGIA DE FOCO 6

O Fator de Confianga Eliminando o medo e a preocupagao.
Resolvendo negdcios inacabados O

desafio dos vinte e cinco centavos

Perdoe e esquega uma atitude

vencedora Seis estratégias de

fortalecimento da confianga Acredite em sua propria capacidade O que fazer se

vocé cair em uma queda



ETAPAS DE ACAO Resolvendo Negécios Inacabados

ESTRATEGIA DE FOCO 7

Peca o que vocé quer Um sistema de sete pontos para ajuda-lo a prosperar.
Peca e receba

Sete maneiras de impulsionar seus negdcios, simplesmente perguntando Como perguntar

ETAPAS DE ACAO Pedindo o que vocé quer

ESTRATEGIA DE FOCO 8

Persisténcia consistente O sucesso geralmente esta ao virar da esquina.

Os beneficiosda consisténcia
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ETAPAS DE ACAO Eliminando a procrastinagio
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ESTRATEGIA DE FOCO 10
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Chave Descobrindo Seu Propésito
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PREEACIO

O propoésito deste livro: o que ha nele para vocé?

"Confie em si mesmo. Crie o tipo de eu com o qual vocé ficara feliz em viver toda a
sua vida. Tire o maximo de si mesmo, aticando as pequenas faiscasinternas da

possibilidade em chamas de realizagdo.”
— Foster C. McClellan

Caro leitor (ou leitor em potencial, se ainda estiver navegando),
ha dez anos langamos nosso livro, O Poder do Foco, sem saber como seria recebido no
mercado. Desde entéo, ficamos gratificados e humilhados pela tremenda resposta de

centenas de milhares de pessoas em todo o0 mundo.

Recentemente, percebemos que a demanda de nossos clientes por uma versao
atualizada estava cada vez mais forte. Entdo aqui esta. Muita coisa mudou na ultima
década, com graves desafios econémicos encabegando a lista. Avangos incriveisna
tecnologia tornaram nosso mundo mais rapido, com muito do que queremos saber a

apenas alguns cliques de distancia.

Quais sao os desafios que vocé enfrenta hoje?

Também tivemos nossos proprios desafios, que compartilharemos em detalhes e como os
resolvemos. A pressao do tempo, o avango financeiro, um emprego seguro e a luta para
desfrutar de um estilo de vida saudavel e equilibrado ainda continuam sendo grandes
desafios para milhdes de pessoas. Nossa pesquisa mostra que a falta de foco ainda € um
dos maiores fatores que causam essas dificuldades. E, no entanto, apesar dessa incerteza
e ansiedade, ha muitas pessoas que estao se saindo excepcionalmente bem. Seus
negocios estdo se expandindo, tornando-se mais lucrativos e empregando mais pessoas.
Vocé conhecera muitos deles nesta edigdo revisada e aprendera como eles se sairam tao
bem — incluindo historias de alguns empreendedores adolescentes incriveis.

Se vocé é uma daquelas pessoas que sente que foi jogada em uma tempestade

econdmica, ou se esta estressado, morto e quase exterminado



Acalme-se financeiramente. Ha esperanca. E hora de reorientar, refletir, repensar
€ rejuvenescer.

O poder do foco ira ajuda-lo de varias maneiras, seja vocé um CEOQO, vice-presidente,
gerente, supervisor, vendedor, empresario, consultor ou proprietario de uma pratica
profissional ou negécio baseado em casa. E se vocé esta indo bem agora, sempre ha mais
a aprender como vocé descobrira entre essas capas, mesmo que seja apenas mais uma

ideia que ira alavancar seu sucesso ou ajuda-lo a evitar o iniciosutil da complacéncia.

Aqui esta a nossa GARANTIA:

Se vocé estudar e implementar gradualmente as estratégias que estamos prestes a compartilhar,
vocé ndo apenas atingira suas metas comerciais, pessoais e financeiras de forma consistente,
como também excedera em muito os resultados que esta experimentando atualmente.
Especificamente, mostraremos como se concentrar em seus pontos fortes, para que vocé possa
maximizar sua renda e, ao mesmo tempo, desfrutar de um estilo de vida mais saudavel e feliz.
Além disso, vocé aprendera a construir uma base mais forte e sustentavel para o
futuro, com base em uma técnica pouco usada chamada Unusual Clarity. Além disso,
vocé descobrira como criar tranquilidade financeira usando métodos comprovados de
varios multimilionarios. Ha também uma miscelanea de ideias para ajudar a nutrir e

enriquecer seus relacionamentos mais importantes.
A razao pela qual estamos tao confiantes de que as ideias deste livro funcionarao

para vocé é porque eles ja trabalharam para nés e milhares de nossos clientes.

Desde a primeira edigao deste livro, nos trés ganhamos coletivamente trinta anos de
experiéncia. Nossa experiéncia comercial combinada desde que comegamos agora totaliza
109 anos! Esta € uma experiéncia do mundo real. Foi conquistado cometendo muitos erros,
bem como concentrando-se em fazer algumas coisas extremamente bem.
Compartilharemos algumas de nossas descobertas recentes mais importantes com vocé e
contaremos como as coisas sao no mundo real, em vez de apresentar teorias e filosofias
vagas. Isso o ajudara a evitar muitas tentativas e erros na vida e economizara muito tempo,

dinheiro, energia e estresse desnecessario.



Como tirar o maximo proveito deste livro.

Observacgéo: se vocé estiver procurando por uma formula magica de “solugaorapida”, nao
a encontrara aqui. Em nossa experiéncia ndo existe tal coisa. E preciso um compromisso
real para criar uma transformacéo positiva. E por isso que mais de 90% das pessoas que
assistem a seminarios de curta duragdo ndo veem melhorias em suas vidas. Eles nao
tém tempo para implementar o que aprendem e todas as suas anotagdes geralmente
acabam acumulando poeira.

Nosso principal objetivo tem sido tornar essas informacdes tao atraentes que o motivarao

a tomar medidas imediatas. Este livro é facil de usar - € muito facil de ler. Vocé
encontrara até desenhos e historias ao longo do caminho que o tornam divertido.

Cada capituloconsiste em uma variedade de estratégias e técnicas aprimoradas por
anedotas e histdrias inspiradoras. Os trés primeiros capitulosestabelecem as bases.
O Capitulo4, um novo capitulo,mostrara como prosperar em uma economia turbulenta e
eliminar a palavra “recessao’do seu vocabulario. Cada capitulosubsequente apresenta um
novo conjunto de estratégias centradas em um habito especificoque o ajudara a se
concentrar e a ter um melhor desempenho. A implementacao desses habitos é de vital
importancia para seu sucesso futuro. Espalhados em cada capitulo,vocé encontrara muitas
histérias e insights pessoais: o0 que funcionou para nés e também o que nao funcionou.
Imediatamente apos cada capitulo,ha uma série de etapas de agao. Estes s&o projetados
para facilitar o seu progresso. E essencial que vocé os siga e complete se quiser desfrutar

de um nivelmais alto de prosperidade. Vocé pode inicia-los um de cada vez.

Como bdnus final, adicionamos outro capitulosignificativo que apresenta as historias de
cinco empreendedores, todos milionarios e clientes de The Power of Focus, que construiram
empresas de sucesso usando os principiosdeste livro.
Cada pessoa lhe da as cinco razées mais importantes pelas quais eles se tornaram tdo bem-
sucedidos. Vocé também tera um vislumbre de empolgantes empresas “Gamechanger”, uma

nova geragao de organizagao que estabelece novos padrdes na cultura dos funcionarios,

consciéncia social e lucratividade. Nesta edicao revisada, combinamos as novas informacoes

mais relevantes com todas as estratégias fundamentais atemporais da edigéo original.



Use este livro como um trabalho em andamento continuo que vocé pode consultar

varias vezes.

Sugerimos fortemente que vocé tenha um marcador, um bloco de notas ou um iPad ao
seu lado enquanto |é. Use-os para capturar imediatamente as ideias que tém o maior
impacto para vocé. Lembre-se, é tudo uma questao de foco. A principal razéo pela qual
a maioria das pessoas luta profissionalmente e pessoalmente é a falta de foco. Eles
procrastinam ou se permitem ser facilmente distraidose interrompidos. Agora vocé tem
a oportunidade de ser diferente. O Unico propdsito deste livro é inspira-lo a agir. E isso,
puro e simples, ainda mais do que antes. Entdo vamos comecar. Use o poder do foco
para garantir seu futuro melhor. E que sua vida seja verdadeiramente enriquecida no

processo.

Sinceramente,

PS Se vocé é dono de uma empresa e esta planejando um crescimento rapido nos
préoximos anos, compre uma coépia deste livro para todos de sua equipe. O impulso
criado pela implementagao conjunta dessas estratégias de foco garantira que vocé

alcance seus objetivos muito mais cedo do que o previsto.

Registre seu livro agora em
www.thepoweroffocus.com/bonusoffer.asp e vocé
recebera uma Biblioteca de Sucesso de Audio de $ 500 gratis dos autores,
Jack, Mark e Les.



ESTRATEGIA DE FOCO 1

Seus habitos vao
Determine seu futuro

“UM HABITO E UM CABO; TECEMOS UM LINHA A CADA DIA E
FINALMENTE NAO PODEMOS QUEBRA -LO.”

— Horace Mann

Maria Sosa sabia que tinha de tomar uma decisao.

Nao foi uma daquelas pequenas decisbes cotidianas que todos tomamos ao longo de
nossas vidas. Esta foi uma decisdo de mudanca de vida que determinaria se sua

familiasobreviveria nas proximas semanas.

Vivendo na zona rural montanhosa da Colémbia, a vida de Maria era simples e pobre.
Ela criava galinhas e as vendia por um pouco de dinheiro que compraria alguns dos itens
essenciais exigidos por sua familia.Seu marido, Hugo, trabalhava para um proprietario de
terras cuidando do gado e das plantagdes. Sua casa nao tinha eletricidade, o transporte
era a cavalo e para chegar a cidade mais préxima eram cinco horas de viagem. Maria e
Hugo tiveram trés filhos — dois meninos, Elver (onze) e Juan (nove), e uma filha, Luz
(sete). A pequena Luz havia sido diagnosticada com sindromede Reye, apos uma infec¢ao
viral. Essa condicao rara, infelizmente, resultou em danos cerebrais e uma deficiéncia que
restringiu seu movimento a uma cadeira de rodas.

Para agravar seus desafios, Maria havia dado a luz recentemente outro menino. A
crianga morreu depois de apenas trés semanas com a familia.Hugo sofreu tanto com isso
que sofreu um grande derrame que o deixou paralisado, incapaz de falar e com um andar
reduzido a um arrastar de pés.

Ele também sofreu danos cerebrais significativos e foi incapaz de trabalhar.

Se tudo isso ndo bastasse, Maria tinha que estar vigilante em outra frente.

Um grupo terrorista local, cuja tatica favorita era fazer reféns estrangeiros e exigir

grandes resgates por sua libertagao, estava operando nas selvas proximas.



Eles também sequestraram criangas e as treinaram para serem terroristas, além de exigir
dinheiro dos moradores locais. Muitas vezes Maria teria que entregar metade de seu dinheiro
de galinha quando eles vinham inesperadamente.

Um dia eles queriam mais do que dinheiro. O jovem Elver era o alvo deles, um jovem
promissor para se juntar as suas fileiras na selva. Maria gritou e implorou para eles: “Naoo
levem embora, ele é meu filho!” Felizmente, eles cederam.

Este foi o momento decisivo de Maria, 0 momento em que vocé confia em sua intuicao, sem
se importar ou saber qual sera o resultado. Vocé apenas sabe que deve agir imediatamente!
Esta foi uma escolha que poderia mudar o futuro de Maria.

Apressadamente, ela empacotou alguns pertences, reuniu todos e, sob o manto do anoitecer,
de alguma forma conduziu sua familiaaflita através das montanhas até uma pequena cidade. A
jornada de toda a noite a pé foi lenta e ardua.

Eles tiveram que tomar cuidado para nao fazer barulho, caso os terroristas os ouvissem.
Com o pouco dinheiro que tinham, Maria e sua familiaexausta embarcaram em um 6nibus
para a fronteira venezuelana. Havia varios postos de controle la e, sem documentos, Maria
teve que reunir todas as suas habilidades de persuaséo para convencer os guardas a deixa-
los passar. Hugo, seu marido, também estava muito doente.

Uma mulher local, cuja filha era colombiana, percebeu a situagao e providenciou para que
ficassem com ela em Caracas. Depois de meses solicitando o status de refugiado em varias
embaixadas, uma porta finalmente se abriu — o Canada os aceitou! Maria ndo tinha ideia de
onde ficava o Canada e nunca tinha andado de avido na vida. Alguns dias depois, ela e sua
familiachegaram a Toronto em um dia muito frio de janeiro, determinados a comegar uma
nova vida.

No momento em que escrevo, seus meninos estao indo bem na escola, Maria esta aprendendo
inglés aos poucos e Luz, sua filha, agora esta andando, gragas aos cuidados de alguns médicos
e enfermeiras muito habilidosos. A vida ainda esta cheia de desafios a medida que esta nova
aventura se desenrola, mas a imensa gratidao de Maria brilha em seus olhos, com todos que

conhece.

Todos nds enfrentamos momentos decisivos que podem transformar nossas vidas de maneira
positiva, se estivermos preparados para enfrentar nosso medo, focar e seguir com coragem e
determinacéo.

Vocé esta enfrentando um momento decisivo que requer acao imediata?



Sua situagao pode nao ser tdo dramatica quanto a de Maria; No entanto, se for significativo para
VOCE, isso € tudo o que importa. Saia com ousadia para o desconhecido e confie em si mesmo e a
intuicdo o levara adiante. Quando sua crencga é forte e sua agao imparavel, uma forga invisivel
apoia seus esforgos — muitos chamam isso de intervencao divina — e remove todos os obstaculos.
Seu caminho se torna claro e desobstruido.Quem sabe que grandes recompensas estdo esperando
por vocé quando vocé desenvolve o habito de acao entusiastica e focada. Mas, como Maria, uma

vez que vocé se compromete, ndo ha como voltar atras. E para a frente e para cimal!

Embora a histéria de Maria seja inspiradora, aqui esta a mensagem importante: a vida ndo
acontece apenas com vocé. E tudo sobre escolhas e como vocé responde a cada situacdo. Se
vocé tem o habito de fazer escolhas erradas continuamente, o desastre geralmente ocorre. Suas
escolhas cotidianas, em ultima analise, determinam se vocé acaba vivendo com abundancia ou

vivendo na pobreza. No entanto, a vida nunca fecha completamente a porta para a oportunidade.

Para lhe dar uma visao simples, imagine que vocé esta segurando uma longa corrente de plastico
branco com seis metros de comprimento. A corrente € composta de algumas centenas de elos
individuais que estao ligados uns aos outros.

Agora imagine que cada link € uma ma escolha. Cada ma escolha esta ligada a outra ma escolha.
Um monte de mas escolhas acaba se tornando um habito. Agora, imagine que vocé esta
segurando esta corrente de plastico com os bragos erguidos e comecga a passar a corrente pelas
maos, desde o primeiro elo até chegar ao meio da corrente. O Ultimo link que passou nao parece
diferente do primeiro link. Isso € como um mau habito. Nado notamos nada realmente mudando -
nao ha resultados negativos aparecendo. Este pode ser um periodode semanas ou meses.
Continue passando a corrente até estar quase no fim — representando anos. De repente, vocé
percebe um né muito grande na corrente. Vocé sabe como isso se chama? Uma crise! Ataque

cardiaco,execuc¢ao hipotecaria, divércio — e vocé nao esperava.

Escolhas consistentes sdo a base para seus habitos, como vocé descobrira nas proximas
paginas. E seus habitos desempenham um papel importante em como seu futuro se desenrola.

Isso inclui os habitos que vocé exibe para o mundo dos negécios todos os dias, bem como



a variedade de comportamentos que aparecem em sua vida pessoal.

Ao longo deste livro, vocé encontrara estratégias que podem ser aplicadas tanto no trabalho
quanto em casa. Seu trabalho é revisar todos eles e implementar aqueles que Ihe dardo as maiores
recompensas. Alids, todas essas estratégias funcionam igualmente bem para homens e mulheres.
Eles ndo sdo especificosde género. Se vocé nao percebeu, um dos desenvolvimentos mais

interessantes no mercado hoje € o rapido crescimento das mulheres empreendedoras.

Neste capitulo,apresentamos os elementos mais importantes sobre habitos. Primeiro vocé
descobrira como os habitos realmente funcionam. Entao vocé aprendera como identificar maus
habitos e como muda-los. Isso permitira que vocé verifique seus proprios habitos especificose
determine quais sdo improdutivos. Por fim, mostraremos uma Férmula de Habitos de Sucesso
exclusiva, uma estratégia simples, mas poderosa, que o ajudara a transformar seus maus habitos
em habitos de sucesso. Usar essa técnica garantira que vocé permaneca focado no que funciona, e

nao no que nao funciona.

PESSOAS DE SUCESSO TEM HABITOS DE SUCESSO

Pessoas mal sucedidas nao!

Como os HABITOS realmente funcionam

SEUS HABITOS VAO DETERMINAR SEU FUTURO

O que é um habito? Simplificando, um habito é algo que vocé faz com tanta frequéncia que se
torna facil. Em outras palavras, € um comportamento que vocé continua repetindo. Se vocé
persistir em desenvolver um novo comportamento, eventualmente ele se tornara automatico.

Por exemplo, se vocé aprender a dirigir um carro com um cambio padrao, as primeiras ligdes
geralmente sdo interessantes. Um dos grandes desafios € descobrir como sincronizar os pedais da
embreagem e do acelerador para que vocé tenha uma troca de marchas agradavel e suave. Se
vocé soltar a embreagem muito rapido, o carro para. Se vocé pisar muito forte no acelerador sem

soltar a embreagem, o motor ruge, mas vocé



n&o va a lugar nenhum. As vezes, o carro pula na rua como um canguru, subindo e
parando enquanto o novo motorista luta com os pedais. No entanto, com a pratica, a troca

de marchas acaba se tornando suave e vocé nao pensa mais nisso.

LES:

"Durante anos eu me envolvi em jogar golfe e minhas pontuag¢des provaram isso. Eu
tiraria um oito ou um nove em varios buracos e terminaria com uma pontuacéo ao norte
de cem. Ocasionalmente eu tive aulas e notei alguma melhora.
Entdo eu ndo jogava por meses e ainda esperava produzir uma pontuagéo razoavel. Isso
se chama viver uma ilusdo! Finalmente estabeleci uma meta — quebrar noventa de forma
consistente. Para isso, decidi criar novos habitos; Pratique um pouco todos os dias,
estude os melhores jogadores, faga aulas regulares e jogue duas vezes por semana. Esta
funcionando — acabei de atirar em um oitenta e seis!”

A boa noticiaé que vocé pode se reprogramar a qualquer momento. Se vocé esta

lutando financeiramente, isso é importante saber!

Digamos que vocé queira ser financeiramente independente. N&o faz sentido verificar
seus habitos financeiros? Vocé tem o habito de se pagar primeiro todo més? Vocé
economiza e investe consistentemente pelo menos 10% de sua renda?

A resposta € “sim”ou “nao”.Imediatamente vocé pode ver se esta se movendo na
direcao certa. A palavra-chave aqui € consistente. Isso significa todos os meses.
E todo més é um bom habito. A maioria das pessoas se interessa quando se trata
de aumentar seu dinheiro. Eles sdo muito inconsistentes.

Suponha que vocé inicie um programa de poupanca e investimento. Nos primeiros seis
meses, vocé diligentemente guardou seus dez por cento de acordo com o plano. Entao algo
acontece. Vocé pega o dinheiro emprestado para tirar férias e diz a si mesmo que vai
compensar nos préximos meses. Claro que ndo — e seu programa de independéncia
financeira esta paralisado antes mesmo de decolar! A solugdo é chamada de politicasem
excegdes. Em outras palavras, vocé se compromete com seu melhor futuro financeiro todos
os dias. E 0 que separa as pessoas que tém das pessoas que nao tém. (No capitulonove,

Tomando medidas decisivas, vocé aprendera muito mais sobre a criagao de riqueza.)



Vejamos outra situagdo. Se manter uma saude excelente esta no topo de sua lista de prioridades,
exercitar-se trés vezes por semana pode ser o padrdo minimopara manté-lo em forma. Uma
politicasem excegdes significa que vocé mantera esse habito de exercicio,ndo importa o que
acontega, porque vocé valoriza os beneficiosa longo prazo.

As pessoas que se interessam por mudangas desistem depois de algumas semanas ou meses.

E eles geralmente tém uma longa lista de desculpas por que ndo funcionou para eles. Se vocé quer
se distanciar das massas e desfrutar de um estilo de vida Unico, entenda isso — seus habitos
determinardo seu futuro.

E tao importante. Lembre-se, pessoas de sucesso ndo chegam ao topo. E preciso agdo focada,
disciplina pessoal e muita energia todos os dias para fazer as coisas acontecerem. Os habitos que
vocé desenvolver a partir de hoje determinardo como sera o seu futuro. Rico ou pobre. Saudavel ou

insalubre. Cumprido ou nao cumprido. Feliz ou infeliz. A escolha é sua, entao escolha sabiamente.

SEUS HABITOS VAO DETERMINAR
SUA QUALIDADE DE VIDA

Muitas pessoas hoje estdo preocupadas com seu estilo de vida. Frases como “procurouma melhor
qualidade de vida” ou “séquero simplificar minha vida” agora sdo comuns. Recentemente, muitas
pessoas estao repensando suas vidas depois de sofrer perdas financeiras devastadoras no mercado
de acdes ou perder suas casas para o encerramento. Parece que a corrida desenfreada pelo
sucesso material e todas as armadilhas de uma assim chamada vida de sucesso estdo agora fora de
alcance. Aqui esta um ponto criticamente importante para digerir. Ser verdadeiramente rico inclui néo
apenas liberdade financeira, mas também desenvolver relacionamentos ricos e significativos,

enriquecer sua saude e desfrutar de um rico equilibrioentre sua carreira e sua vida pessoal.

A nutrigdo de seu proprio espiritoou alma também € um requisito essencial.
Isso leva tempo para explorar e expandir. E um processo sem fim. Quanto mais vocé aprender
sobre si mesmo — como pensa, como se sente, qual é o seu verdadeiro propdsito e como quer
viver — mais sua vida fluira.

Em vez de apenas trabalhar duro toda semana ou se preocupar com seu trabalho, vocé

comegcara a fazer escolhas melhores com base na intuigdo e sabendo instintivamente o



a coisa certa a fazer. E esse nivelmais alto de consciéncia que determina sua qualidade de
vida diaria. No capitulodez, Vivendo com Propdsito, mostraremos um sistema unico que
tornara tudo isso possivelpara vocé. Reavaliar suas opgdes regularmente € um habito muito

bom para desenvolver.

OS RESULTADOS DE SEUS MAUS HABITOS NORMALMENTE NAO APARECERAM

ATE MUITO MAIS TARDE NA VIDA

Por favor, certifique-se de estar realmente alerta antes de ler os préximos dois paragrafos.
Se néo estiver, va jogar um pouco de agua fria no rosto para ndo perder a importancia desse

conceito fundamental.

Mais pessoas do que nunca estao vivendo para gratificacdo imediata. Eles compram coisas
que realmente nao podem pagar e adiam o pagamento o mais longe possivel.

Carros, méveis, eletrodomésticos, sistemas de entretenimento ou o mais recente “brinquedo”,
s6 para citar alguns. As pessoas que tém o habito de fazer isso tém a sensagéo de se
atualizarem o tempo todo. Ha sempre outro pagamento no préximo més. Isso geralmente
resulta em trabalhar mais horas ou em um emprego adicional apenas para sobreviver, criando
ainda mais estresse.

Levado ao extremo, se seus pensamentos excederem constantemente sua renda, vocé tera
um resultado final. Chama-se faléncia! Quando vocé desenvolve um mau habito cronico, a vida
acabara Ihe dando consequéncias. E vocé pode nao gostar das consequéncias. Aqui esta o
que vocé precisa realmente entender: a vida ainda lhe dara as consequéncias. Se vocé gosta
ou nao, ndo é o problema. O fato é que, se vocé continuar fazendo as coisas de uma certa
maneira, sempre obtera um resultado previsivel.

Habitos negativos geram consequéncias negativas. Habitos de sucesso criam recompensas
positivas. E assim qgue a vida é. E, infelizmente, na Grande Recessao de 2008, milhbes de

americanos descobriram a dura realidade dessa verdade fundamental.

Vejamos alguns outros exemplos. Se vocé quer desfrutar da longevidade, vocé deve ter
habitos saudaveis. Praticar uma boa nutri¢gdo, exercitar-se e estudar a longevidade
desempenham um papel importante aqui.

A realidade? A maioria da populagdo no mundo ocidental esta acima do peso,



exercitados e desnutridos. Como vocé explicaria isso? Novamente, € uma atitude viva

para 0 momento, com pouco ou henhum pensamento dado as consequéncias futuras.

Ha uma longa lista quando se trata de saude. Aqui estdo algumas: trabalhar quatorze horas
por dia, sete dias por semana, levara a um eventual esgotamento. Quando vocé esta
comendo fast foods ou junk food correndo como um habito diario, a combinagao de estresse
e colesterol alto produz um risco muito maior de ataques cardiacose derrames. Essas sao
consequéncias que ameagam a vida, mas muitas pessoas ignoram o ébvio e seguem em
frente alegremente, destemidas pelo fato de que uma grande crise pode estar se
aproximando. Por exemplo, de acordo com estatisticasde 2008 da American Heart
Association, mais de 82 milhdes de pessoas tém um risco significativo de doencga cardiaca.
O custo disso em 2007 foi de mais de US$ 286 bilhdes!

Veja os relacionamentos. O casamento esta em apuros, com quase 50% terminando em
divércio. Se vocé tem o habito de matar de fome seus relacionamentos mais importantes
de tempo, energia e amor, como pode esperar um resultado feliz?

Quando se trata de dinheiro, seus maus habitos podem leva-lo a um ciclo interminavel de
trabalho em seus ultimos anos, quando vocé prefere aproveitar mais tempo para se divertir.

Agora, aqui estdo algumas noticiasrealmente boas:

VOCE PODE TRANSFORMAR CONSEQUENCIAS NEGATIVAS EM POSITIVAS

RECOMPENSAS
—_— —

Simplesmente mudando seus habitos agora.

JACK:

Pessoalmente, meu melhor novo habito € dormir mais. Eu estava vivendo com 6 horas e
meia por um longo tempo porque eu podia. Entre 6%z e 8 horas de sono é quando o
horménio do crescimento humano entra em agéo, o0 que mantém o corpo jovem e também
constréi musculos. Essa ultima hora e meia também é quando o corpo faz a maior
limpeza. O sistema imunoldgico € o que mais cura o corpo durante o sono profundo, entao

me comprometi a dormir mais. Vou dormir mais as 23h e levantar as 7h. ao invés de



deitar-se a 1 da
manha e levantar-se as 7 da manha.

O outro grande habito é que estou fazendo networking mais do que costumava. Eu
estava tao ocupado lendo para expandir minha base de conhecimento e fazendo
buscas na internet que nao estava construindo meus relacionamentos. Se vocé nao
fala com as pessoas, ndao tem nenhum tipo de habilidade para aprofundar o
relacionamento. Se vocé continuar a nutrir seus relacionamentos mais importantes,
quando precisar de algo, eles estarao dispostos a ajuda-lo, porque vocé nao esta
apenas ligando para eles apenas quando precisa.

Outro habito empresarial essencial no mundo de hoje é que as pessoas se tornem
melhores contadoras de histérias. Bons vendedores e bons CEOs sabem como contar
uma histéria, porque o que o Velcro esta na mente de uma pessoa € uma historia.
Lembro-me de meu pai me contando sobre o cara que fundou a National Cash Register
(NCR), a empresa onde meu pai trabalhava. Ele estava mostrando a alguns clientes
japoneses suas caixas registradoras e esperando que comprassem um monte delas.
Estas eram as caixas registradoras de estilo antigo, onde vocé pressionava as teclas
como as velhas maquinas de escrever. A gaveta se abria e os numeros apareciam no
vidro acima. O proprietario estava levando essas pessoas para ilustrar como uma delas
funcionava — e nao funcionou! Percebendo uma marreta por perto, ele a pegou e deu
uma surra na caixa registradora. Entdo ele disse: “Issoé o que fazemos com caixas
registradoras que nao funcionam na NCR. Eles nunca saem do prédio!” Vocé conta essa

historia para ilustrar que esta comprometido com a exceléncia.

DESENVOLVER HABITOS DE SUCESSO LEVA TEMPO

Quanto tempo leva para mudar um habito? As respostas mais comuns para essa
pergunta sdo “cercade vinte e um dias” ou “trésa quatro semanas”. Isso provavelmente é
verdade para fazer pequenos ajustes em seu comportamento.

O que vocé descobrira é que, depois de vinte e uma a trinta experiéncias com um
novo habito, € mais dificilndo fazé-lo do que fazé-lo. Antes de mudar um habito, vocé

precisa primeiro verificar ha quanto tempo vocé o possui. Se vocé tem feito algo



repetidamente por trinta anos, vocé pode n&o ser capaz de abandona-lo em poucas
semanas. Reconheca o fato de que um habito profundamente arraigado tem raizeslongas.
E como tentar cortar uma fibra multifiora que se moldou, ao longo do tempo, em uma Gnica
corda poderosa. E muito dificilde quebrar. Fumantes de longa data sabem como & dificil
quebrar o habito da nicotina. Muitos nunca o fazem, apesar da esmagadora evidéncia de

que fumar pode reduzir significativamente sua expectativa de vida.

Além disso, pessoas com um longo historico de baixa autoestima nao se transformarao
em individuosaltamente confiantes, prontos para enfrentar o mundo, em vinte e um dias.
Pode levar um ano ou mais para desenvolver sistemas de crencas positivas. Essas
transicdes importantes podem afetar sua vida profissional e pessoal.

Outro fator sobre a mudanca de habitos é o potencial de voltar aos seus antigos padroes.
Isso pode acontecer quando os niveisde estresse aumentam ou ocorre uma crise
inesperada. O novo habito pode nao ser forte o suficiente para resistir a essas
circunstancias, e mais tempo, energia e esfor¢co serdo necessarios. Para garantir a
consisténcia, os astronautas usam uma lista de verificagdo para cada procedimento para
garantir sempre os mesmos resultados. Vocé pode criar um sistema a prova de falhas
semelhante. Sé requer pratica. E vale a pena o esfor¢go, como vocé vera em breve.

Imagine se vocé mudasse apenas quatro habitos a cada ano. Daqui a cinco anos vocé
teria vinte novos habitos positivos. Agora, aqui esta a coisa - vinte novos habitos positivos
fariam diferenga em seus resultados? E claro. Vinte habitos de sucesso podem lhe trazer
todo o dinheiro que vocé quer ou precisa, relacionamentos amorosos maravilhosos, um
corpo fisicomais saudavel e energizado, além de todo tipo de novas oportunidades. E se

vocé criar mais de quatro novos habitos todos os anos? Pense nas possibilidades!

ATE 47 POR CENTO DO NOSSO DIA A DIA

O COMPORTAMENTO E HABITUAL

LES:

Lembro-me de perder minhas chaves regularmente. No final do dia eu estacionava o carro

na garagem, entrava em casa e jogava minhas chaves



em qualquer lugar que aconteceu de pousar. Mais tarde, eu saiapara uma reunido e, claro, néo
conseguia encontrar minhas chaves. A medida que a caca ao tesouro pelas minhas chaves
acontecia, meu nivelde estresse aumentava visivelmente e, depois que as chaves eram
finalmente encontradas, eu corria para minha reunido com vinte e cinco minutos de atraso,
possuindo uma atitude que n&o seria descrita como positiva.

A solugéo para este problema recorrente era simples. Um dia preguei um bloco de madeira na
parede que dava para a porta da garagem. Tinha dois ganchos e uma etiqueta grande que
dizia “chaves”.

Na noite seguinte, cheguei em casa, passei pela minha nova vaga de estacionamento
para pegar as chaves e as joguei em algum canto remoto da sala. Por qué?

Porque isso é o que eu sempre fiz. Levei quase ftrinta dias me forgando a pendura-los na
parede antes que meu cérebro entendesse a mensagem: “Achoque estamos fazendo algo
diferente agora”, e um novo habito finalmente se formou. Nunca mais perco a minha, mas foi

preciso um esforgo consideravel para me retreinar.

Como mencionado anteriormente, muitas de nossas atividades diarias sdo simplesmente
rotinas. Desde 0 momento em que vocé se levanta de manha até se deitar a noite, ha centenas
de coisas que vocé faz da mesma maneira. Isso inclui a maneira como vocé se veste, se
arruma para o dia, toma café da manha, escova os dentes, dirige até o escritério, cumprimenta
as pessoas, arruma sua mesa, verifica seu e-mail, marca compromissos, trabalha em projetos,
participa de reunides, atende o telefone e assim por diante. Se vocé faz essas mesmas
atividades ha anos, tem um conjunto de habitos firmemente arraigados. Eles envolvem todas as
areas da sua vida, incluindo seu trabalho, familia,renda, salde, relacionamentos e muito mais.
A soma total desses habitos determina como sua vida funciona. Simplificando, este € o seu
comportamento normal.

Como criaturas de habitos, somos muito previsiveis.De muitas maneiras, isso € bom porque os
outros podem nos ver como confidveis, confidveis e consistentes. (E interessante notar que as

pessoas que sao muito imprevisiveistambém tém um habito — o habito da inconsisténcial)

No entanto, com muita rotina, a complacéncia se instala e a vida se torna chata.

Noés nos contentamos com menos do que somos capazes. De fato, muitas das atividades que



nosso comportamento normal diario é realizado inconscientemente — sem pensar. Aqui esta o
ponto: seu comportamento normal diario tem muito a ver com os resultados em sua vida. Se

vocé néo estd satisfeito com esses resultados, algo tem que mudar.

NADA EM SUA VIDA VAl MUDAR, ATE VOCE!

— -

QUANDO UM NOVO HABITO ESTA BEM DESENVOLVIDO,
SE TORNA O SEU NOVO

COMPORTAMENTO NORMAL

Esta é uma grande noticialAo sobrepor um novo comportamento ao seu comportamento atual,
vocé pode criar uma maneira inteiramente nova de fazer as coisas. Esse novo comportamento
normal se torna seu novo padrao de desempenho e produtividade. Em outras palavras, vocé

simplesmente comecga a substituir seus velhos habitos ruins por novos habitos de sucesso.

Por exemplo, se vocé sempre chega atrasado para as reunides, seus niveisde estresse
provavelmente s&o altos e vocé se sente despreparado. Para melhorar isso, comprometa-se a
chegar dez minutos mais cedo para todos os compromissos durante as proximas quatro semanas.
Se vocé se disciplinar para concluir esse processo, notara duas coisas: 1. A primeira semana ou
duas seréo dificeis.Na verdade, vocé pode precisar dar a si mesmo algumas

conversas de estimulomental apenas para se manter no caminho certo.

2. Quanto mais vocé chega na hora, mais facil fica. Entdo, um dia, torna-se um
comportamento normal. E como ser reprogramado. E vocé descobrira que os beneficios

do novo programa superam em muito os resultados do antigo.

Ao melhorar sistematicamente um comportamento de cada vez, vocé pode melhorar seu desempenho geral.

estilo de vida. Isso inclui sua saude, renda, relacionamentos e tempo livre para se divertir.



MARCA:

Em relagdo aos habitos de saude, estou 0 mais apto que ja estive. Estou mais
consciente agora, gracas a experiéncia e apoio da minha esposa Crystal. Estou mais
consciente da maneira como meu corpo se move. Eu estava comegando a cair porque,
vocé sabe, as pessoas mais velhas se esquecem de tomar suas vitaminas e
nutracéuticos e se esquecem de se exercitar pelo menos uma hora por dia.
Fisicamente, vocé precisa ter flexibilidade e equilibrio.
E cada um deles requer uma decisao sobre a quantidade de esfor¢o que vocé vai
gastar para maximizar sua forma fisicaa medida que envelhece. Gasto muito
dinheiro com minha saude usando acuscopios e mioscépios, que sao
instrumentos eletronicos sofisticados para cura energética.

Meu melhor novo habito em relagdo aos negdécios é meditar todos os dias para
entrar no que chamo de zona atlética, ou vortice, experimentando a consciéncia
do “sentimento”lsso. cria o habito da consciéncia, estar onde vocé quer estar
antes de realmente chegar la. Vocé tem que estar no resultado final. Por
exemplo, eu podia ver que o Chicken Soup for the Soul seria 0 numero um
enquanto todos nos rejeitavam, dizendo: “Issonunca vai funcionar”. No entanto,
tomamos posse e aconteceu.

DECISAO SEPARA GRANDES LIDERES
DE SONHADORES E TALKERS.

Como identificar maus habitos
ESTEJA CONSCIENTE DOS HABITOS QUE NAO ESTAO FUNCIONANDO PARA
VOCES

Muitos de nossos habitos, padrdes, idiossincrasias e peculiaridades sao invisiveis,fazendo com que

o renomado autor Oliver Wendell Holmes observe: “Todosnds precisamos de uma educagao



no obvio”. Entdo, vamos olhar mais de perto para os habitos que estdo prendendo vocé. Vocé
provavelmente esta consciente de alguns imediatamente. Aqui estdo alguns comuns que recebemos

de clientes em nossos workshops.

® N3o retornar as ligagdées no horario.

® Atrasar-se para reunides e Compromissos.

® Ma comunicagao entre colegas e funcionarios.

® Nunca atualize seu site.

® Na3ao permitir tempo suficiente de viagem ao encontrar clientes ou prospects para
compromissos externos.

® Na3ao atender a papelada de forma rapida e eficiente.

® Perder tempo na Internet.

® Permitir que as contas ndo sejam pagas, resultando em altas multas de juros.

® N3ao acompanhar de forma consistente os
recebiveisvencidos.

® Falar em vez de ouvir.

® FEsquecer o nome de alguém sessenta segundos (ou menos) depois de ser apresentado.

® Acionar o despertador varias vezes pela manha antes de sair da cama.

® Trabalhando longos dias sem exercicioou fazendo pausas regulares.

® N3o passar tempo suficiente com seus filhos.

® Ter um programa de refeigdes rapidas que geralmente € de segunda a sexta-feira.
® Comer em horarios irregulares do dia.

® Sair de casa pela manha sem abragar sua esposa, marido, filhos e/ou cachorro.

® | evando trabalho para casa com voceé.
® Ficar grudado no seu PDA ao jantar com seu conjuge.

® Fazer reservas de Ultima hora (restaurante, planos de viagem, teatro, shows).

® N3&o cumprindo com os pedidos como prometido.
® N3o tirar tempo suficiente para diversao e familia— sem culpa!

® Ter o celular ligado o tempo todo.



® N3o excluir e-mails antigos.
® Controlando todas as decisdes, especialmente as pequenas coisas que vocé precisa deixar de lado!

®  Procrastinar em tudo, desde declarar impostos até limpar sua garagem.

Agora verifique a si mesmo fazendo uma lista de todos os habitos que o mantém improdutivo. Reserve uma
hora para que vocé possa realmente pensar nesse processo.

E planeje para n&o ser interrompido. E um exerciciodigno e lhe dara uma base sélida para melhorar seus
resultados nos proximos anos. Na verdade, esses maus habitos, ou obstaculos aos seus objetivos, realmente
agem como um trampolim para seu sucesso futuro. Até que vocé entenda claramente o que esta te
atrapalhando, é dificilcriar habitos mais produtivos. A Férmula dos Habitos de Sucesso no final deste capitulo

mostrara uma maneira pratica de transformar seus maus habitos em estratégias de sucesso.

Outra maneira de identificar seu comportamento improdutivo é pedir feedback. Converse com pessoas que
vocé respeita e admira, que o conhecem bem. Pergunte a eles o que eles observam sobre seus maus
habitos. Procure consisténcia. Se vocé fala com dez pessoas e oito delas dizem que nunca responde a e-
mails importantes a tempo, preste atengao. Lembre-se disso - seu comportamento externo é a verdade,

enquanto sua percepgao interna de seu comportamento € muitas vezes uma iluséo.

Se vocé estiver aberto a um bom feedback honesto, podera fazer ajustes rapidamente e eliminar os maus

habitos permanentemente.

SEUS HABITOS E SISTEMAS DE CRENGA

SAO UM PRODUTO DO SEU AMBIENTE

Este € um insight extremamente importante. Entenda que as pessoas com quem vocé convive e o ambiente
em que vive influenciam fortemente o que vocé faz. Uma pessoa criada em um ambiente negativo,
continuamente submetida a abuso fisicoou verbal, tem uma visdo de mundo diferente da de uma crianca
criada em uma familiacalorosa, amorosa e solidaria. Suas atitudes e niveisde auto-estima s&o diferentes.

Ambientes abusivos muitas vezes produzem sentimentos de indignidade e uma



falta de confianga, para nao falar do medo. Esse sistema de crencas negativo, se levado para
a vida adulta, pode produzir todos os tipos de habitos improdutivos, incluindo vicioem drogas,
atividade criminosa e incapacidade de moldar uma carreira estavel.

A pressao dos colegas também desempenha um papel negativo ou positivo. Se vocé anda
com pessoas que estdo sempre reclamando sobre o quéo ruim tudo estd, vocé pode comegar
a acreditar no que elas dizem. Por outro lado, se vocé se cercar de pessoas fortes e positivas,

€ mais provavel que veja um mundo cheio de oportunidades e aventuras.

Mesmo que vocé tenha tido a infelicidade de ter um histérico severamente desfavorecido,
ainda pode fazer alterac¢des. E pode levar apenas uma pessoa para ajuda-lo a fazer a
transicao. Um excelente treinador, professor, terapeuta, mentor ou modelo positivo pode
impactar seu futuro. O Unico pré-requisito € que vocé deve se comprometer com a mudanca.
Quando vocé estiver pronto para fazer isso, as pessoas certas comecgarao a aparecer para
ajuda-lo. Em nossa experiéncia, aquele ditado bem conhecido: “Quando aluno esta pronto, o

professor aparece” é verdade.

Como mudar
Maus habitos

ESTUDE OS HABITOS DE
MODELOS DE PAPEL DE SUCESSO

Como mencionado anteriormente, as pessoas de sucesso desenvolveram habitos de sucesso.
Aprenda a observar quais sao esses habitos. Estude pessoas de sucesso. Como o conhecido
fildsofo de negdcios Jim Rohn disse: “Elesdeixam pistas”. E se vocé entrevistasse uma pessoa
de sucesso todo més? Leve-o para tomar café da manha ou almocar e faga muitas perguntas
boas sobre suas disciplinas, rotinas e habitos. O que eles Iéem? A quais clubes e associagdes
eles pertencem? Como eles agendam seu tempo? Se vocé ouvir bem e tomar boas notas, tera
uma riqueza de ideias poderosas em muito pouco tempo. E se o seu pedido for sincero, as
pessoas verdadeiramente bem-sucedidas ficarao felizes em compartilhar suas ideias. Eles

gostam de



oportunidade de treinar pessoas que estdo genuinamente interessadas em melhorar suas vidas.

JAQUE E MARCA:

Quando terminamos de escrever o primeiro livro Chicken Soup for the Soul, perguntamos a
todos os autores mais vendidos que conhecemos — Barbara De Angelis, John Gray, Ken
Blanchard, Harvey Mackay, Harold Bloomfield, Wayne Dyer e Scott Peck — quais seriam as
estratégias especificasnecessarios para garantir que nosso livro se torne um best-seller. Todas
essas pessoas foram generosas com suas ideias e insights. Fizemos tudo o que nos foi dito.
Criamos o habito de fazer no minimouma entrevista de radio por dia, sete dias por semana,
durante dois anos. Mantivemos nosso proprio publicitario. Enviamos cinco livros por dia para
revisores e outros formadores de opinido em potencial. Demos a jornais e revistas direitos de
reimpressédo gratuitos de nossas historias. Oferecemos seminarios motivacionais para todos os
responsaveis pela venda de nossos livros. Resumindo, perguntamos quais deveriam ser nossos
habitos mais vendidos e os colocamos em pratica. Como resultado, ja vendemos 500 milhdes
de livros em todo o mundo. (Para colocar isso em perspectiva, neste momento, toda a série

Harry Potter vendeu cerca de 450 milhdes de copias em pelo menos setenta idiomas.)

O problema é que a maioria das pessoas nao vai perguntar. Em vez disso, eles inventam todo
tipo de desculpas. Eles estdo muito ocupados, ou eles racionalizam que as pessoas bem-
sucedidas nao teriam tempo para eles, e como vocé encontra essas pessoas de qualquer
maneira? As pessoas de sucesso nao estdo em cada esquina esperando para serem
entrevistadas. Isso mesmo. Lembre-se, € um estudo. Isso significa que vocé precisa ser
engenhoso e encontrar maneiras de descobrir onde essas pessoas bem-sucedidas trabalham, vivem, comem
e Faga disso um jogo. Divirta-se. Vale a pena! (No Capitulo5, que se concentra no habito de
construir relacionamentos excelentes, vocé descobrira como encontrar e entrar em contato com
mentores de sucesso.)
Aqui esta outra maneira de estudar pessoas de sucesso: Leia suas autobiografias e biografias.

Ha centenas deles. Sao histérias verdadeiras maravilhosas



repleto de ideias, e os livros estdo em sua biblioteca local, em livrarias e podem ser
baixados on-line. Leia um todo més e vocé obtera mais insights em um ano do que
muitos cursos universitarios poderiam oferecer.

Além disso, fique atento a documentos especiais que apresentem pessoas de sucesso. Outro
habito que nds trés desenvolvemos é ouvir programas de dudio motivacionais e educacionais
quando estamos dirigindo, caminhando ou nos exercitando. Se vocé ouvir um audio por trinta
minutos por dia, cinco dias por semana, em dez anos vocé tera sido exposto a mais de mil e
trezentas horas de informagdes novas e Uteis. Este € um habito que quase todas as pessoas
de sucesso que conhecemos desenvolveram. (Para alguns dos melhores, consulte nosso Guia
de Recursos na pagina 343.)

Nosso amigo Jim Rohn disse: “Sevocé ler um livro todo més sobre sua industria, em
dez anos vocé tera lido 120 livros. Isso o colocara no primeiro por cento do seu campo.”
Por outro lado, Jim observou sabiamente: “Todosos livros que vocé nao leu n&o o
ajudarao!” A internet € uma fonte maravilhosa de videosinspiradores, musicas,
aplicativos e programas de treinamento. Todas essas informacgdes fantasticas estao
esperando por vocé. Portanto, deleite-se com isso e observe sua consciéncia subir.

Muito em breve, se vocé aplicar o que aprender, sua renda também aumentara.

DESENVOLVA O HABITO DE MUDAR SEUS HABITOS

As pessoas que sao ricas em todos os sentidos da palavra entendem que a vida € uma
experiéncia de aprendizado. Nunca para. Aprenda a refinar constantemente seus
habitos. Ha sempre outro nivela alcangar, ndo importa quao bom vocé seja agora.
Quando vocé se esforga constantemente para melhorar, vocé constréi o carater. Vocé
se torna mais como pessoa e tem mais a oferecer. E uma jornada emocionante que, em
ultima analise, leva a realizacao e prosperidade. Infelizmente, as vezes aprendemos as

licdes da maneira mais dificil.

LES:

Em uma visita de rotina ao meu médico para um check-up, descobri que meus
triglicerideosestavam um pouco altos, assim como meu colesterol “ruim”Também. fui

aconselhado a perder cinco quilos de peso, pois meu indicede massa corporal (IMC) era



rastejando fora da faixa normal de adulto saudavel de 20-25. Entdo, o que vocé faz
quando a evidéncia esta la em preto e branco? Duas escolhas.
Ignore 0s numeros ou comece a pensar nas consequéncias no futuro — diabetes e
doencas cardiacasrapidamente vieram a mente.

Sempre acreditei em tomar medidas preventivas quando se trata de minha saude.
Esperar até que uma crise ocorresse nunca foi muito atraente para mim!
No entanto, eu me permiti cair em alguns maus habitos e ignorei alguns sinais de alerta. E facil
dar desculpas quando vocé esta ocupado em seu negocio. Decidi que algumas mudangas eram
necessarias em relagdo aos meus habitos alimentares diarios. Apos reflexdo, percebi que minha
ingestdo de agucar estava alta. Meu café da manha saudavel (pensei) consistia em trés cereais
misturados e trés ou quatro porcdes de frutas frescas. Um nutricionista me informou que isso era
muito acucar para comecar o meu dia. Primeiro despertador! Pensando melhor, percebi que
estava consumindo mais refrigerantes e bebidas com alto teor de agucar do que o normal. E em
tempos de prazos apertados no trabalho, chocolate e biscoitos se tornaram meu alimento diario.
Somando tudo isso resultou em um caso do ébvio! Muito agucar — mais protuberancia corporal —

resultados de teste negativos.

Caro leitor, se vocé se encontra no mesmo barco, tenha coragem: ha uma solugéo
simples. Para mim, os novos habitos eram cortar o peru frio de chocolate e biscoitos e
distribuir minha alimentag&o ao longo do dia com porgdes menores. E adivinha o que
aconteceu? Perdi dezesseis quilos em dois meses e meus triglicerideosvoltaram ao normal,
assim como meu indicede IMC.

Minha energia é 6tima, estou mais focada e mais confiante agora que assumi melhor o
controle da minha saude apenas fazendo alguns ajustes. Foi realmente dificildeixar de lado
as bebidas agucaradas e o chocolate?

Surpreendentemente ndo, embora eu ainda goste de um biscoito ocasional. Quero dizer,
a vida é para ser aproveitada, certo?
O grande insight para mim foi ndo me tornar complacente em relagao a esses aspectos

importantes da minha vida. A complacéncia precede consequéncias perigosas. Fique alerta!



O objetivo desta histdria é ilustrar como a vida sempre Ihe dara consequéncias relacionadas as suas
agodes. Portanto, antes de embarcar em um curso especifico,olhe para frente. Vocé esta criando
consequéncias negativas ou recompensas em potencial? Seja claro em seu pensamento. Pesquise. Faga
perguntas antes de iniciar novos habitos. Se vocé fizer isso, desfrutara mais dos prazeres da vida e ndo

ficara gritando por morfina para matar sua dor!

Agora que vocé entende como os habitos realmente funcionam e como identifica-los, vamos concluir

com a parte mais importante — como mudar seus habitos permanentemente.

Além de fazer uma lista de seus maus habitos, aqui estdo algumas perguntas para estimular seu

pensamento.

® Meus habitos financeiros estdo me ajudando a alcangar meus objetivos financeiros mais importantes?
Por exemplo: Liberdade Financeira, ou seja, ter a opgao de fazer o que eu quiser sem me
preocupar com o custo.
® Algum dos meus habitos de saude atuais esta colocando em risco meu bem-estar futuro?
Por exemplo: nao fazer exerciciose consumir alimentos altamente caléricos.
® Quais habitos de comunicagéo preciso melhorar?

Por exemplo: ouvir melhor, falar claramente, ser empatico, menos controlador.

® Que habitos eu tenho que podem estar prejudicando meus relacionamentos familiares?

Por exemplo: nao prestar atencao, ser egocéntrico, perfeccionismo.
A Férmula HABITOS DE SUCESSO

Este € um método passo a passo para ajuda-lo a criar melhores habitos. Funciona porque € simples.
Vocé ndo precisa de estratégias complicadas. Este modelo pode ser aplicado a qualquer area da sua
vida, empresarial ou pessoal. Se aplicado de forma consistente, ajudara vocé a alcangar tudo o que

deseja. Existem trés passos basicos simples:

1. Identifique claramente seus habitos ruins ou improdutivos



E importante que vocé realmente pense nas consequéncias futuras de seus maus habitos.
Estes podem n&o aparecer amanha, na préxima semana ou no proximo més. O impacto
real pode estar a anos de distancia. Quando vocé olha para seu comportamento
improdutivo um dia de cada vez, pode nao parecer tdo ruim. O fumante diz: “Oque séo
alguns cigarros hoje? Isso me ajuda a relaxar. Nao estou ofegante e tossindo.” No entanto,
os dias se acumulam e, vinte anos depois, no consultério médico, os raios X sédo
conclusivos. Considere o seguinte: se vocé fuma dez cigarros por dia durante vinte anos,
sao setenta e trés mil cigarros. Vocé acha que setenta e trés mil cigarros podem afetar seus
pulmdes? E claro! Na verdade, as consequéncias podem

ser mortais. Entdo, quando vocé examinar seus proprios maus habitos, considere as
implicagdes de longo prazo. Seja totalmente honesto. Sua vida pode estar em jogo.

O uso do tabaco é a principal causa de morte evitavel. Em média, os adultos que
fumam cigarros morrem 14 anos mais cedo do que os ndo- fumantes. Fonte: CDC

2. Defina seu novo habito de sucesso

Normalmente, isso € exatamente o oposto do seu mau habito. No exemplo do fumante,
seria “Parede fumar”. O que vocé realmente vai fazer? Para se motivar, pense em todos
os beneficiose recompensas por adotar seu novo habito de sucesso. Isso ajuda vocé a
criar uma imagem clara do que esse novo habito fara por vocé. Quanto mais
vividamente vocé descrever os beneficios,maior a probabilidade de vocé agir.



3. Crie um plano de agao em trés partes

E aqui que a borracha encontra a estrada. No exemplo de fumar existem vérias
opgdes. Leia a literatura sobre como parar de fumar. Comece a terapia de hipnose.
Substitua por outra coisa quando surgir o desejo por um cigarro. Faga uma aposta com
um amigo para manté-lo responsavel. Inicie um programa de exerciciosao ar livre. Use um
tratamento de adesivo de nicotina. Fique longe de outros fumantes. O importante é tomar
uma decisdo sobre quais agdes especificasvocé vai implementar.

Vocé deve agir. Comece com um habito que vocé realmente deseja mudar. Vocé pode
aplicar isso em qualquer area da sua vida. Concentre-se em suas trés etapas de acao

imediatas e coloque-as em pratica. Lembre-se, nada vai mudar até que vocé o faca.

Percepcoes

A medida que envelhecemos, o mundo continua a evoluir e, junto com ele, nossos habitos
também. Aqui estdo alguns habitos atuais que se tornaram normais diariamente em todo
o mundo: mensagens de texto, compras on-line, downloads de musicas e filmes, além de

aplicativos para praticamente tudo o que precisamos.
No entanto, o que percebemos é que quanto mais conectados nos tornamos eletronicamente,
menos conectados estamos fisicamente e emocionalmente.

Isso tem algumas consequéncias sérias se nao formos inteligentes o suficiente para olhar
para o futuro. Ao longo de nossas proprias carreiras, descobrimos que a comunicagao &
uma das habilidades mais importantes da vida. O habito de uma excelente comunicacéo é
essencial para que empresas e individuosprosperem. Embora as teleconferéncias em
grupo e as videoconferéncias, sem duvida, economizem despesas significativas em
viagens e possam criar agdes mais rapidas nas equipes, elas nunca serdao um substituto
completo para sentar-se cara a cara. Isso € especialmente verdadeiro ao apresentar seu
produto ou servico pela primeira vez. Existem tantas nuances sutis que nao serao captadas
em uma tela de video.

Quando cara a cara, o apresentador sempre tem a vantagem de criar energia

emocional direta. A capacidade de responder imediatamente e com confianga a



Objetivos inesperados e, em ultima analise, fechar a venda, muitas vezes estéao
relacionados a energia dindmica que foi criada “aovivo” na sala. Vocé abandonou o poder
das apresentagdes pessoais pelo conforto enganoso da tecnologia? Isso é especialmente
valido se vocé estiver trabalhando em um grande negdcio ou construindo um relacionamento
com um conector de pessoas movel.

No front doméstico, as estatisticascomprovam que as familiasque tém o habito de comer
juntas, principalmente na hora do jantar, se comunicam melhor e aprofundam seus relacionamentos.
Familiasfragmentadas e polarizadas tém habitos opostos.

Eles geralmente comem sozinhos e permitem que seus dispositivos eletronicos tenham
prioridade. Muitas criancas preferem jogar videogame a discussdo em familia.Vocé pode
imaginar as consequéncias futuras desse mau habito.

Como dissemos antes, pessoas e familiasde sucesso tém habitos de sucesso.

E hora de vocé mudar alguns de seus habitos atuais, especialmente aqueles que podem estar dirigindo
um entrar em seus relacionamentos mais importantes?

Uma das coisas que vocé realmente quer deixar claro é saber que qualquer coisa que vocé
queira melhorar — sua saude, relacionamentos ou até mesmo seu jogo de golfe — requer um
conjunto de habitos faceis de medir e acionaveis. Quando o resultado que vocé deseja é claro,
entdo € apenas uma questado de compromisso e seguir todas as semanas em suas melhores
acgodes, até que elas se tornem uma segunda natureza. Queremos que vocé experimente uma
transformagao em seus resultados e em seu estilo de vida. O préximo capitulose baseara no

que vocé aprendeu sobre habitos. E tudo uma questdo de foco seu poder.

Espere alguns avangos!

“PODER E A FACULDADE OU CAPACIDADE DE AGIR, A FORCA E A
POTENCIA PARA REALIZAR ALGO. E O VITAL

ENERGIA PARA FAZER ESCOLHAS E DECISOES.

TAMBEM INCLUI A CAPACIDADE DE SUPERAR PROFUNDAMENTE

HABITOS INCORPORADOS E CULTIVAR HABITOS MAIS ELEVADOS
E EFICAZES.”

— Stephen R. Covey



PASSOS DA ACAO

h v

Successful People | Want
to Interview

The Successful Habits
Formula

A. Pessoas de sucesso que quero entrevistar

Faga uma lista de pessoas que vocé respeita, que ja se sairamextremamente bem.
Estabeleca uma meta de convidar cada um deles para o café da manha ou almogo, ou
marcar um horario em seu escritério. Lembre-se de levar um caderno ou um gravador
com vocé para capturar suas melhores ideias.

Nome Telefone Data da Entrevista

1.

2
3.
4



B. A Férmula dos Habitos de Sucesso

Observe os exemplos a seguir. Ha trés segdes - A, B e C. Na secao A, defina o

habito improdutivo que o esta impedindo. Seja especifico.

Entao considere as consequéncias se vocé continuar repetindo esse comportamento. Cada
acao que vocé toma tem consequéncias. Maus habitos (comportamento negativo) produzem
consequéncias negativas. Habitos de sucesso (comportamento positivo) produzem

beneficiose recompensas.

Na secéo B, defina seu novo habito de sucesso. Normalmente, tudo o que vocé precisa
fazer aqui é escrever o oposto do que escreveu na seg¢ao A. Se o0 seu mau habito era levar
muito trabalho para casa nos fins de semana, seu novo habito poderia ser manter os fins de
semana livres para diversio e familia.Na secgao C, liste as trés etapas de agao que vocé
tomara para transformar seu novo habito em realidade. Seja especifico.Escolha uma data de

inicioe va em frente!

A. Habito que esta me segurando
EXEMPLO:

Levar muito trabalho para casa nos fins de semana
CONSEQUENCIAS:

Tempo familiar restrito, sentimento de culpa, relacionamentos importantes se

tornam polarizados, rompimento do casamento

B. Novo habito bem-sucedido

EXEMPLO:

Libere completamente os fins de semana do trabalho
BENEFICIOS:

Mais relaxado, rejuvenescido e revigorado mentalmente, niveisde estresse reduzidos,

criando experiéncias familiares unicas



Plano de agao em trés etapas para impulsionar meu novo habito

1. Projete melhor meu trabalho sem comprometer demais.
2. Delegar tarefas secundarias a equipe para liberar meu tempo.

3. Faca com que minha familiame responsabilize. Nada de golfe se eu ndo seguir adiante!

Data de inicio:3 de fevereiro.

Habito que esta me segurando
EXEMPLO:

Tomar decisdes de investimento ruins, como esquemas de enriquecimento rapido ou

agdes excessivamente arriscadas

CONSEQUENCIAS:

Constrangimento, diminui¢cao do patrimdnio liquido,aumento do estresse familiar, necessidade

de trabalhar anos extras para recuperar as perdas

Novo habito bem sucedido

EXEMPLO:

Investir sabiamente nas areas que conhego melhor

BENEFICIOS:

Paz de espirito,seguranca, confianga restaurada, melhor foco, patriménio liquidosaudavel,

liberdade futura

Plano de ag¢ao em trés etapas para impulsionar meu novo habito

1. Encontre um excelente mentor financeiro cujo conselho

Eu posso confiar.

2. Criar um plano financeiro sélido que esteja alinhado com meu novo nivelde

tolerancia ao risco.



3. Configure um plano de débito automatico para economizar 10% da minha
renda mensal.

Data de inicio:segunda-feira, 19 de margo.

Em uma folha separada, use o mesmo formato para determinar seu novo habito. Faca
isso agora!



Ao

LIVING AND WORKING ON PURPOSE

TAKING DECISIVE ACTION

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT '
THE CONFIDENCE FACTOR '

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS '

DO YOU SEE THE BIG PICTURE? '
IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS '

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE ’

You've completed the first step—well done!




ESTRATEGIA DE FOCO 2

Nao é Hocus-Pocus, é tudo sobre foco

"APRENDA A SEPARAR OS MAIORES E OS MENORES". MUITO _
DE PESSOAS

NAO SE DE BEM SIMPLESMENTE PORQUE ELES SAO PRINCIPAIS EM COISAS PEQUENAS.”
— Jim Rohn

O dilema do empresario.

Se vocé é dono do seu préprio negdcio, ou pretende sé-lo em um futuro préximo, fique
atento ao Dilema do Empreendedor. (Vocé também pode adaptar isso se estiver na
geréncia ou em qualquer fungéo de supervisao.) Aqui esta o cenario: vocé tem essa 6tima
ideia para vender um novo produto ou fornecer um servigo exclusivo. Vocé visualiza
fazendo isso melhor do que todo mundo e, claro, vai ganhar muito dinheiro.

Inicialmente, o principal objetivo de um negdcio é encontrar novos clientes e manter os
que vocé ja possui. Em segundo lugar, para obter um lucro justo. No inicio,muitos
empreendimentos de pequenas empresas estdo subcapitalizados. Assim, o empresario
usa varios chapéus, principalmente no primeiro ano, e passa longos dias e noites, sem
muito tempo para relaxar. No entanto, € um momento emocionante, fechar negécios,
conhecer clientes em potencial e melhorar a linha de produtos ou servigos.

A medida que uma base é construida,pessoas e sistemas s&o implementados para criar estabilidade.
Gradualmente, o empresario torna-se mais envolvido nas opera¢des do dia-a-dia e nas
tarefas administrativas. O que comegou como um empreendimento empolgante se torna
uma rotina diaria, com muito mais tempo gasto apagando incéndios, lidando com
problemas de pessoas, desafios fiscais e fluxo de caixa mensal.

Isso soa familiar para vocé? Bem, vocé nao esta sozinho. Em nossos 109 anos de
experiéncia empresarial combinados, esta € uma situacdo muito comum. O dilema é
agravado porque muitos (e gerentes) sao controladores. Eles acham dificilsoltar,

permitir que outras pessoas carreguem a carga. Delegacao néao é



sua forga e, claro, eles estao emocionalmente ligados ao seu negécio.

Afinal, eles o criaram, o desmamaram e o alimentaram. Eles entendem todos os detalhes e,
em suas mentes, ninguém mais pode fazer essas importantes tarefas cotidianas tdo bem
quanto eles.

Este € o melhor Catch-22. H4 mais oportunidades no horizonte e negdécios maiores para
fechar, mas vocé ndo pode alcanga-los porque esta preso a rotina do dia-a-dia. E frustrante.
Entdo vocé pensa: “Talvezse eu trabalhar mais e fizer um curso de gerenciamento de tempo,
eu possa lidar com tudo”. Isso nado vai ajudar.

Trabalhar mais e mais horas nao resolvera seu dilema. Confie em nés, ja estivemos la mais
de uma vez. Entdo, qual é a resposta? Aqui esta em uma frase:
Vocé deve investir a maior parte do seu tempo toda semana fazendo o que voceé faz de

melhor e deixar os outros fazerem o que eles fazem de melhor.

E isso em poucas palavras.

Concentre-se nas atividades que vocé faz de forma brilhante e das quais produz resultados
extraordinarios. Se vocé nao fizer isso, provavelmente criara niveismais altos de estresse e
esgotamento final. Ndo € uma imagem agradavel. Fazer o que vocé faz de melhor lhe da

energia, mantém vocé animado e libera vocé para perseguir essas novas oportunidades. Mas

vocé provavelmente esta se perguntando como lidar com todas essas coisas que estao prendendo vocé.
Vocé tem razéo. Nao vai simplesmente desaparecer. Mais adiante neste capitulo,vocé descobrira

especificamente como lidar com esses macacos e tira-los de suas costas.

Concentre-se em seus TALENTOS naturais

E extremamente importante que vocé entenda isso. Para ajuda-lo a entender melhor, vamos
dar uma olhada no mundo focado da musica rock and roll.

Os Rolling Stones sdo uma das bandas de rock and roll mais prolificase duradouras da
histéria. Até o momento, sua carreira durou quase cinquenta anos. Mick Jagger e seus trés
amigos ja estdo na casa dos sessenta e ainda gostam de se apresentar em estadios lotados
ao redor do mundo. Vocé pode nao gostar da musica deles, mas é dificilnegar o sucesso
deles.

Vamos aos bastidores pouco antes do show comegar. . . . O palco esta montado. Levou mais de

duzentas pessoas para construir esta estrutura gigantesca varias histérias



altura e metade do comprimento de um campo de futebol. Um comboio de mais de vinte semi-
reboques foi necessario para transporta-lo do ultimo local. Dois avides particulares transportam
as pessoas-chave, incluindo a banda, entre as cidades. E uma grande operagdo. Uma turné
mundial gera mais de US$ 80 milhdes de lucro, entdo obviamente vale a pena o esforgo!

Uma limusine para atras do palco. Os quatro membros da banda saem e esperam com
expectativa por sua chamada. Eles exibem uma pitada de nervosismo misturado com excitagcéo
quando setenta mil pessoas explodem em um rugido ensurdecedor quando seus homes sao
anunciados. Os Stones sobem ao palco e pegam seus instrumentos.

Durante as proximas duas horas eles se apresentam de forma brilhante, enviando suas legides
de fas para casa felizes e satisfeitos. Apds o bis final, eles acenam adeus, entram na limusine
que os aguarda e saem do estadio.

Eles sdo mestres em aplicar o habito do Foco Prioritario. Isso significa que eles sé fazem as
coisas em que sao brilhantes — gravar e se apresentar no palco — ponto.

Observe isso. Apos o planejamento inicial, eles ndo se envolvem em transportar equipamentos,
descobrir o itinerario complexo, montar o palco ou fazer as centenas de outras tarefas que
precisam ser executadas com eficiéncia para tornar o passeio uma operacgao tranquila e,
finalmente, lucrativa. Outras pessoas qualificadas cuidam dos detalhes. Os Stones

simplesmente se concentram no que fazem de melhor — ou seja, cantar e se apresentar.

Ha uma grande mensagem aqui para vocé, caro leitor, e é esta: Quando vocé concentra a
maior parte do seu tempo e energia fazendo as coisas em que é realmente brilhante,
eventualmente colhe grandes recompensas. Esta € uma verdade fundamental.

E é fundamental para o seu sucesso futuro.

PRATICAR, PRATICAR, PRATICAR

Vejamos alguns outros exemplos. Esporte é uma boa. Todo atleta campedo se concentra em
seus talentos unicos e os refina continuamente para um nivelcada vez mais alto de
desempenho. Nao importa qual esporte vocé escolha, todos os grandes vencedores tém uma
coisa em comum. Eles passam a maior parte do tempo concentrando-se em seus pontos
fortes, as coisas em que sdo naturalmente bons. Muito pouco tempo é desperdicado em

atividades improdutivas. E eles praticam, praticam, praticam, muitas vezes varios



horas todos os dias, aprimorando suas habilidades.

LeBron James, atualmente o jogador de basquete mais jovem a marcar 9.000 pontos na NBA, ganhou varios
prémios em sua carreira profissional. LeBron faz centenas de arremessos por dia, todos os dias — € sua rotina.
O craque do Barcelona Lionel Messi, atualmente o melhor jogador do mundo, pratica suas técnicas de drible
constantemente. Ele é pequeno em estatura, mas aperfeigcoou sua técnica tdo bem que vocé pensaria que a
bola estava presa em seus pés quando ele corre. Quando se trata de marcar gols, ele faz a tarefa parecer facil,
muitas vezes desde a menor das aberturas. Aos 24 anos, ele ganhou todos os troféus de grandes clubes e foi

eleito o melhor jogador do mundo, trés anos seguidos.

O brilho natural combinado com a disciplina diaria para aprimorar constantemente suas habilidades é o que
separa esses atletas superstar de todos os outros.

Observe como esses profissionais de alto desempenho gastam muito pouco tempo com seus pontos fracos.
Muitos de nossos sistemas escolares poderiam aprender com isso. Muitas vezes, as criangas sao instruidas a
se concentrar em seus assuntos mais fracos e ndo gastar tanto tempo naqueles em que se saem bem. A
I6gica é desenvolver um amplo nivelde competéncia em muitos assuntos, em vez de se concentrar em alguns.
Errado! Como o coach de negdcios Dan Sullivan diz: “Sevocé gastar muito tempo trabalhando em suas
fraquezas, tudo o que tera sdo muitas fraquezas fortes!” Isso ndo lhe da uma vantagem competitiva no
mercado ou o posiciona para ser rico. Ele apenas mantém vocé na média. Na verdade, é um insulto absoluto

a sua integridade se especializar em coisas menores.

E importante diferenciar claramente suas areas de brilhantismo de suas fraquezas. Vocé provavelmente é
bom em muitas coisas, até mesmo excelente em algumas.
Em outras vocé é competente e, se for honesto, ha algumas coisas que vocé é totalmente inGtil em fazer. Em
uma escala de um a dez, vocé pode tracar toda a sua gama de talentos, sendo um o mais fraco e dez o mais
brilhante. Todas as suas maiores recompensas na vida virdo de passar a maior parte do seu tempo nas areas

que marcam dez em sua escala de talentos.

Para definir claramente suas areas de brilho, faga algumas perguntas a si mesmo. O que vocé faz sem
esforgo — sem muito estudo ou preparagao? E o que vocé faz que outras pessoas acham dificil?Eles ficam
maravilhados com sua habilidade e ndo chegam nem perto de iguala-la. Quais oportunidades existem no

mercado de hoje para suas areas de



brilho? O que vocé poderia criar usando seus talentos Unicos?

DESCUBRA O SEU BRILHO

Todos nés somos abengoados com alguns talentos dados por Deus. Uma grande parte de sua vida é
descobrir o que sdo, entdo utiliza-los e aplica-los da melhor maneira possivel.Algumas pessoas

nunca compreendem verdadeiramente quais sao seus maiores talentos.

De acordo com suas vidas sdo menos gratificantes. Essas pessoas tendem a ter dificuldades porque passam a
maior parte do tempo em empregos ou negocios que ndo sdo adequados aos seus pontos fortes.

E como tentar forcar um pino quadrado em um buraco redondo. N&o funciona e causa muito estresse

e frustragdo. Para outros, o processo de descoberta leva anos antes que seu brilho seja revelado.

Gord Wiebe se encaixa nessa categoria.

Em 1977, Gord deixou um emprego trabalhando nos patios ferroviarios de Winnipeg, Manitoba, e
mudou-se para o oeste para comegar uma nova vida. Naquela época, ele ainda nao havia descoberto
seus verdadeiros talentos e capacidades.

Avanco rapido para hoje. Aos 58 anos de idade, Gord é o maior acionista de uma empresa de
manufatura nacional que atingiu US$ 190 milhGes em receitas no ano passado.

Como aconteceu essa reviravolta dramatica?

Primeiro, pelo apoio e oportunidade proporcionados por um grande mentor, seu tio Harry, que

trabalhava no ramo de janelas ha varios anos.
Harry era um empreendedor apaixonado e decidiu iniciar sua prépria empresa de janelas residenciais.
Naquela época, Gord tinha vinte e poucos anos e descreve seu treinamento no negécio como minimo,
mas desenvolveu algumas habilidades de vendas e gostava de viajar pelo sul de Alberta, conhecendo
pessoas cara a cara. A empresa estava crescendo, embora o plano de negdcios inicial se baseasse
mais em “umaasa e uma oragao”. No entanto, como o jovem Gord descobriu, a paixao impulsiona o

impulso e o impulso cria as vendas. Também um foco “clienteem primeiro lugar” construiu uma

base forte de clientes satisfeitos.

A contratacdo de um vice-presidente progressista e talentoso empurrou Gord para outra curva de
aprendizado ingremeque ele lidou com calma. Uma paixao estava crescendo dentro dele, querendo
que essa empresa incipiente ultrapassasse seu maior concorrente, que havia monopolizado o negécio

de janelas por anos. A batalha foi



e Gord comecgou a apreciar os desafios. Seus verdadeiros talentos estavam agora vindo a tona. Mais
escritérios foram abertos, mais pessoas foram contratadas e uma nova divisdo comercial leve foi criada
para complementar seus negoécios residenciais. O All Weather Windows (allweatherwindows.com) era

agora um player importante usando tecnologia inovadora para ficar a frente da concorréncia.

Com os dias de estrada de ferro atras dele, Gord Wiebe diz que trés valores fundamentais contribuiram

mais para seu sucesso.

1. Uma forte fé em Deus

2. Uma paixao continua pelo negécio

3. Um compromisso total em permanecer com ele, através de todos os altos e baixos que

todos os negécios enfrentam

Com mais de mil pessoas na equipe e escritérios de costa a costa, contratar as pessoas certas tornou-
se outra estratégia importante. “Oprimeiro indicador que procuramos na hora de contratar é: essa

pessoa demonstra paixao pelo que faz? Vocé descobre muito rapido se alguém tem paixdo ou ndo.”

O que alimenta a paixado de Gord Wiebe hoje, depois de trinta e quatro anos na industria, é a excitante
perspectiva de transferir o negécio para a préxima geragdo. Sem duvida, ele agora esta gostando de
desempenhar o papel de mentor, com o conhecimento de que um tio carinhoso uma vez mudou sua
vida quando ele mais precisava. E no processo, ele descobriu como liberar os talentos que estavam
dentro dele o tempo todo.

Tudo o que ele precisava era de uma oportunidade para expressa-los.

Vocé esta alinhando seus pontos fortes e paixdes no que faz no trabalho? Isso é o que cria o foco
prioritario.

Faca disso parte do seu plano diario e vocé experimentara saltos dramaticos na produtividade e na
renda. Temos um método pratico que facilitara isso para vocé e também esclarecera seus talentos
unicos. Chama-se Workshop de Foco Prioritario e esta descrito na pagina 59. Vocé precisa ser
absolutamente claro sobre 0 que realmente acontece durante sua semana tipica.Essa verificagdo da
realidade geralmente é muito reveladora. Basicamente, vocé faz uma lista de todas as atividades que

vocé faz no trabalho em um



semana tipica.

A maioria das pessoas, quando somam o total, pontuam entre dez e vinte. Um de nossos clientes
registrou sessenta e nove! Nao é preciso ser um génio para descobrir que vocé nao pode fazer
sessenta e nove coisas por semana e estar realmente focado. Mesmo vinte atividades sdo demais.

Vocé estara espalhado por todo o lugar e mais propenso a interrupgdes e distragdes.

Muitas pessoas ficam em choque quando veem o quanto de sua semana esta fragmentada.
“Oprimido”,“forade controle” e “estressado”sao frases tipicasque ouvimos muito. No entanto, o
Workshop de Foco Prioritario no final deste capituloé um bom ponto de partida. Pelo menos vocé
sabera para onde realmente vai o seu tempo. Apds o workshop, o préximo passo € listar trés coisas

que voceé é brilhante em fazer em seu negdcio. Lembre-se da definigdo de brilhante?

Sao atividades que vocé faz sem esforco, que Ihe dao energia e que produzem os maiores
resultados e rendimentos para o seu negdcio.

A propdsito, se vocé nao esta diretamente envolvido com atividades geradoras de renda, quem
esta? Eles estdo fazendo um trabalho brilhante disso? Caso contrario, vocé provavelmente precisara
tomar algumas decisdes importantes em um futuro proximo. Nunca se esquega, a receita vem das

vendas!

Agora, aqui esta a proxima pergunta importante: em uma semana tipica,que porcentagem do seu
tempo vocé gasta em suas atividades brilhantes? Seja totalmente honesto. Muitas vezes a resposta
é de 15 a 25 por cento. Mesmo que 60 a 70 por cento do seu tempo esteja sendo usado de forma
lucrativa, ainda ha muito espago para melhorias. E se vocé pudesse refinar isso para 80 ou 90 por
cento? Lembre-se, sua renda final esta diretamente ligada a quantidade de tempo gasto em suas

areas de brilhantismo.

USE SEUS PRESENTES NATURAIS AO MAXIMO.

—~ —

Eles séo o catalisador para o seu sucesso futuro

O proximo passo € olhar para sua lista original de atividades semanais e selecionar trés coisas

que vocé nao gosta de fazer, resiste a fazer ou simplesmente nao € bom. Nao ha vergonha



em admitir que vocé tem algumas fraquezas. As respostas mais comuns aqui sao papelada,
contabilidade, agendamento de consultas ou ligacées de acompanhamento. Todos os
pequenos detalhes que levam um projeto a conclusédo geralmente sdo encontrados nesta lista.
Claro que isso precisa ser feito, mas ndo necessariamente por vocé.

Vocé ja reparou como essas atividades tendem a drenar sua energia em vez de expandi-la?
Se isso é verdade para vocé, acorde! Quando vocé continua fazendo um trabalho que detesta,
precisa se lembrar de que isso € inutil. Como disse a renomada palestrante Rosita Perez:

“Quando cavalo estiver morto, desga!” Pare de se flagelar. Existem opgdes melhores.

Vocé é um STARTER ou um Finisher?

Este € um bom momento para considerar por que vocé gosta de fazer certas coisas e nao
outras. Faga a si mesmo esta pergunta: eu sou um iniciante ou um finalizador? Vocé
provavelmente faz as duas coisas até certo ponto, mas o que vocé faz com mais frequéncia?
Se vocé ¢ iniciante, gosta de criar novos projetos, produtos e ideias que fazem as coisas
funcionarem melhor. O problema com os iniciantes é que eles ndo sdo muito bons em terminar.
Todos aqueles pequenos detalhes que falamos antes? Isso é coisa chata para comecar. A
maioria dos empreendedores sdo 6timos iniciantes. Mas depois que eles comegam a jogar, eles
tendem a deixa-lo e ir para algo novo. E o que eles muitas vezes deixam em seu rastro é uma
bagunca. Outras pessoas séo entdo obrigadas a limpar tudo. Eles sdo chamados de
finalizadores. Os finalizadores adoram levar os projetos a conclusdo. Muitas vezes, eles ndo
sao bons em iniciar o projeto (os iniciantes fazem isso melhor); No entanto, eles sédo 6timos
para organizar o que precisa ser feito e garantir que os detalhes sejam tratados de forma eficaz.
Portanto, identifique-se. Saber quais sdo suas tendéncias naturais é realmente util. Se vocé é
um iniciante, pode liberar a culpa que tem por nunca terminar as coisas. Aqui esta a chave:
encontre um finalizador brilhante para lidar com os detalhes e, entre vocés, muito mais projetos

serdo iniciados e concluidos.

Vamos dar um exemplo pratico. Este livro que vocé esta lendo comegou como uma ideia. Ter

o livro escrito - delineando os capitulos,desenvolvendo o conteudo



e fazer com que tudo flua corretamente — é essencialmente o trabalho do iniciante. Cada um
dos trés coautores desempenhou um papel importante nisso. No entanto, para produzir um
produto acabado — incluindo edig&o, impresséao, publicagdo e estabelecimento de canais de
distribuigcdo — exigia muitas outras pessoas que sao 6timas finalizadoras. Sem eles, o texto
original estaria acumulando poeira em algum lugar por anos. Entéo, aqui esta a proxima
pergunta importante para vocé considerar: Quem mais poderia fazer as tarefas que vocé nao

gosta de fazer?

Por exemplo, se vocé nao gosta de fazer os livros, encontre um excelente contador.
Se vocé nao gosta de marcar compromissos, pega a um assistente experiente para ajuda-lo. Vocé
nao gosta de vender ou “motivar’as pessoas? Talvez vocé precise de um 6timo gerente de vendas
que possa recrutar, treinar e acompanhar os resultados da equipe de vendas toda semana. Se o
tempo do imposto o frustrar, use os servigos de um excelente especialista em impostos.

Agora, antes que vocé comece a pensar: “Naoposso pagar por todas essas pessoas — vai
custar muito”, pense novamente. Quanto tempo vocé vai liberar delegando efetivamente o
trabalho que vocé nao gosta de fazer em primeiro lugar? Ou vocé delega ou fica estagnado.
Vocé pode planejar essa ajuda gradualmente ou considerar a contratagcao do trabalho
usando servigos de meio periodopara manter suas despesas gerais baixas.

Um de nossos clientes com um préspero negdocio baseado em casa encontrou uma
combinacéo unica. Ela contratou uma mulher para vir nas manhas de quarta-feira para fazer
seus livros. A mesma pessoa entao limpou sua casa a tarde. Ela realmente gostava dos dois

tipos de trabalho, sempre fazia um 6timo trabalho e era econdémico.

Se vocé esta se sentindo sobrecarregado,

obtenha ajuda!

APRENDA A DESISTIR DO
“COISAS” EM SUA VIDA

Se vocé estiver em uma situagdo em que sua empresa esta se expandindo e sua funcéo na
empresa exige que vocé se concentre melhor, uma 6tima maneira de lidar com a carga de trabalho

expandida é contratar um assistente pessoal. Se vocé encontrar a pessoa certa, sua vida



vai mudar para melhor, garantido. Entdo, vamos dar uma olhada mais de perto nesta
estratégia-chave. Primeiro, um assistente pessoal ndo é uma recepcionista, secretaria ou
alguém cujas fungdes vocé divide com duas ou trés outras pessoas. Um verdadeiro
assistente pessoal é alguém totalmente dedicado a vocé. Ele ou ela é brilhante em fazer as
tarefas que vocé néo gosta de fazer, ou ndo deveria estar fazendo em primeiro lugar. O
principal papel dessa pessoa € liberta-lo de todos os trabalhos mundanos e coisas que
atrapalham sua semana. O papel deles é protegé-lo para que vocé possa se concentrar
inteiramente em suas atividades mais brilhantes.

A selecdo cuidadosa dessa pessoa-chave é fundamental para sua saude futura.
Selecione a pessoa certa e sua vida se tornara muito mais simples, seus niveisde estresse
diminuirao visivelmente e vocé se divertira muito mais. Selecione a pessoa errada e vocé
s ira agravar seus problemas atuais.

Aqui estdo algumas dicas: Primeiro, faga uma lista de todas as tarefas pelas quais vocé
quer que seu assistente seja 100% responsavel. A maioria dessas sao as atividades que
vocé deseja descartar de sua propria lista semanal. Ao entrevistar, peca aos trés principais
candidatos que preencham uma avaliagcao de perfil pessoal. Existem varios bons no
mercado. (Consulte o Guia de Recursos, pagina 343.)

Vocé pode ter um perfil formado pelo candidato ideal antes de iniciar sua campanha
de selecdo. Execute perfis em suas trés principais entrevistas e compare-as com o
perfil de candidato ideal. Normalmente, a pessoa mais proxima do seu perfil ideal fara
o melhor trabalho. Claro, vocé deve levar em conta outros fatores, como atitude,
honestidade, integridade, historico anterior e assim por diante.

Tenha cuidado para ndo selecionar alguém como vocé. Lembre-se, vocé quer que essa
pessoa complemente suas habilidades. Contratar alguém com os mesmos gostos e
desgostos que vocé provavelmente criara uma bagunga maior.

Alguns outros pontos a serem observados: Se vocé é um controlador, alguém que nao
larga as coisas facilmente, é essencial que vocé se entregue ao seu assistente pessoal!
Antes de entrar em panico com a palavra rendi¢cdo, dé uma olhada mais de perto.

Os controladores normalmente tém uma mentalidade que diz que ninguém pode fazer essas
coisas tdo bem quanto eles. Isso pode ser verdade. No entanto, e se 0 seu assistente pudesse
fazer essas tarefas 75% bem inicialmente? Com treinamento adequado e boa comunicagao

toda semana, seu assistente bem escolhido acabara por fazer essas



atividades assim como vocé, e ira supera-lo em muitas delas. Portanto, abandone a
necessidade de controle total — isso o esta impedindo. Entregue-se alegremente a
alguém com melhor capacidade de organizagao e paixao por cuidar dos detalhes.

Caso vocé ainda tenha a nogao de que pode fazer tudo, pergunte a si mesmo:
“Quantoeu valho por hora?” Se vocé nunca teve tempo para fazer isso, faga
agora. Confira o quadro abaixo.



How Much Are You Really Worth?

Your Income Income Per Hour Your Income Income Per Hour
$50,000 $25 $140,000 $70
$60,000 $30 $150,000 $75
$70,000 $35 $160,000 $80
$80,000 $40 $170,000 $85
$90,000 $45 $180,000 $20
$100,000 $50 $190,000 $95
$110,000 $55 $200,000 $100
$120,000 $60 $500,000 $250
$130,000 $65 $1 million $500

Based on working 250 days per year, eight hours per day.

Espero que seu valor em dolar seja alto. Entdo por que vocé esta correndo por aifazendo atividades de baixa
renda? Desista deles!

Ultimo comentario sobre assistentes pessoais: E absolutamente imperativo que vocé agende um horario
todos os dias ou pelo menos uma vez por semana para discutir sua agenda com seu assistente pessoal.
Comunicar, comunicar, comunicar! A principal razao pela qual esses relacionamentos potencialmente
6timos desmoronam é simplesmente a falta de comunicagao. Certifique-se de que seu assistente saiba com

0 que vocé quer gastar seu tempo.

Além disso, dé um tempo razoavel para que seu novo “parceiro”’aprenda seus sistemas.
Indique as pessoas-chave com quem vocé quer passar tempo. Configure métodos de triagem com seu
assistente que o protejam de todas as possiveisdistragcdes e interrupgdes, para que vocé possa se concentrar
no que faz melhor. Esteja aberto a todas as entradas e feedback. Muitas vezes, seu assistente criara maneiras
melhores de organizar seu escritorio.
Alegre-se se isso acontecer — vocé encontrou um verdadeiro vencedor.

Agora vamos considerar como vocé pode implementar o habito do Foco Prioritario em seu



vida pessoal, para que vocé tenha mais tempo para relaxar com a familiae amigos, ou desfrutar
de um hobby ou esporte especifico.

Nao importa onde vocé mora, manter uma casa em condi¢cdes de primeira classe requer
manutengao. Se vocé tem filhos, o problema é ampliado trés ou quatro vezes, dependendo da
idade e capacidade de destruigao deles! Pense em todo o tempo gasto em uma semana
tipicacozinhando e limpando, lavando, consertando coisas, cortando grama, fazendo manutengéo
no carro, fazendo recados e assim por diante. Vocé ja reparou que isso nao tem fim? Essas
atividades tém o habito de serem continuamente recicladas. E o material continuoda vida.
Dependendo do seu humor, vocé gosta, tolera ou se ressente.

E se vocé pudesse encontrar uma maneira de minimiza-lo, ou melhor ainda, elimina-lo? Como vocé se

sentiria? Livre, mais relaxado, capaz de aproveitar mais as coisas que vocé prefere fazer? E claro!

O que vocé esta prestes a ler nos préximos minutos pode exigir uma nova maneira de pensar, um
salto de fé até certo ponto. No entanto, concentre-se nas recompensas e beneficiosem vez do custo
inicial. Eles superam em muito qualquer investimento que vocé fizer. Simplificando, se vocé quiser
liberar seu tempo, peca ajuda. Ha todo tipo de boa ajuda disponivel.A maior parte da ajuda de que
vocé precisa sera em meio periodo.Por exemplo, contrate alguém para fazer a limpeza da casa

uma vez por semana ou a cada duas semanas.

LES:

Minha esposa Fran costumava pensar que eu era um encanador. Se a torneira da cozinha estivesse
vazando, ela me pedia para consertar. Duas horas depois, com o chao inundado, pedacos de cano
espalhados por toda parte e o ar azul com linguagem impropria para imprimir neste livro, ela
percebeu que estava errada. Agora contratamos pessoas que sabem o que estdo fazendo e as

pagamos de acordo.

Existe um faz-tudo no seu bairro que é semi-aposentado e adora consertar as coisas? Muitos
idosos experientes tém habilidades fantasticas e estdo procurando pequenos empregos de meio
periodo para manté-los ocupados. Essas atividades lhes ddo uma sensagéao de realizagao.
Normalmente, o dinheiro ndo é sua necessidade primaria.

Faca uma lista de todas as coisas em casa que precisam de manutengao, conserto ou atualizagao.

Vocé sabe, todos aqueles pequenos trabalhos que vocé nunca consegue fazer porque seu



o tempo esta todo esgotado. Libere seu estresse e contrate alguém.

Vocé estara fazendo uma contribuicdo para que outra pessoa possa continuar a usar suas
habilidades. E vocé pode eliminar horas e horas de frustragao tentando fazer todos aqueles
trabalhos de conserto nos quais vocé nao € bom, e nem mesmo tem as ferramentas para

fazer. Talvez vocé nao devesse ser encanador, eletricista, carpinteiro e faz-tudo.

E fora de casa? Cortar grama, capinar, aparar, regar plantas e arbustos, varrer. Agora aqui
estd uma grande oportunidade para vocé. Confira o bairro. Procure um garoto empreendedor
que queira ganhar algum dinheiro para comprar uma nova bicicleta, videogame ou o iPod
mais recente. Ao contrario da opinido popular, ha muitos jovens que trabalham duro e fazem o
trabalho direito. Encontre um. Vocé esta ajudando-os a fornecer valor. E n&o seja barato. Um

trabalho bem feito merece uma compensagéo justa.

Se vocé esta bloqueando mentalmente essa ideia, considere novamente. Pense em todo o
tempo extra que vocé tera. Vocé pode reinvestir essas horas valiosas em suas melhores
atividades para ganhar dinheiro ou ter tempo real para relaxar e reenergizar com sua familiae
amigos. Talvez essa nova liberdade das “coisas”’semanais permita que vocé embarque naquele
hobby que sempre quis seguir ou aproveite mais tempo para esportes. E por favor, faga isso

sem se sentir culpado. Afinal, vocé merece uma folga, nao &?

Lembre-se, vocé sé tem tanto tempo a cada semana. A vida se torna mais agradavel
quando vocé opera em um cronograma altamente eficiente e de baixa manutencgao. Agora, se
vocé realmente gosta de fazer algumas dessas tarefas em casa (e precisa ser totalmente
honesto sobre isso), va em frente. Mas apenas se for realmente relaxante ou Ihe der uma

sensagao de contentamento.
A solucao 4-D

E vital que vocé separe efetivamente as chamadas tarefas urgentes de suas prioridades
mais importantes. Apagar incéndios durante todo o dia em seu escritoério €, como diz o
especialista em gerenciamento de tempo Harold Taylor, “cedera tirania do urgente”.

Isso significa que toda vez que um telefone toca vocé pula para atender. Quando um e-mail



aparece no seu computador vocé reage a solicitagdo imediatamente, mesmo que n&o exija uma
resposta imediata.

Em vez disso, concentre-se em suas prioridades. Sempre que uma escolha de fazer ou nao
fazer algo tiver que ser feita, use a Férmula 4-D para ajuda-lo a priorizar. Vocé tem quatro opgdes

para escolher:

1. Despeje

Aprenda a dizer “N&o,eu escolho nao fazer isso”. seja firme.

2. Delegue

Essas sao tarefas que precisam ser feitas, mas vocé nao é a pessoa para fazé-las.

Entregue-os a outra pessoa, sem culpa ou arrependimentos. Simplesmente pergunte: “Quemmais

poderia fazer isso?”
3. Adiar

Essas sao questdes nas quais vocé precisa trabalhar, mas nao imediatamente. Eles podem
realmente ser adiados. Agende um horario especificoem uma data posterior para lidar com esse

tipo de trabalho.
4. Faca

Faca isso agora. Projetos importantes precisam de sua atengéo imediatamente, entdo comece hoje
mesmo. Siga em frente. Dé a si mesmo uma recompensa por esses projetos.
N&o dé desculpas. Lembre-se, se vocé ndo agir imediatamente, acabara com todas

essas consequéncias desagradaveis. Nao € um bom resultado!

O PODER DO NAO

Manter o foco requer uma medida de disciplina diaria. Isso significa ser mais



consciente todos os dias das atividades que vocé escolhe para gastar seu tempo. Para
evitar se desviar do seu foco, pergunte a si mesmo em intervalos regulares: “Oque estou
fazendo agora esta me ajudando a alcangar meus objetivos?” Isso requer pratica. Também

significa dizer “ndo’muito mais. Existem trés areas a serem examinadas:

1. Vocé mesmo

A maior batalha que acontece todos os dias € entre seus proprios ouvidos. Nos nos falamos
dentro e fora de situagdes constantemente. D& um basta nisso. Quando aquela vozinha
negativa no fundo da sua cabecga exigir atengao e tentar chegar a frente do seu pensamento,
dé um tempo. Dé a si mesmo uma rapida conversa de estimulomental. Concentre-se nos
beneficiose recompensas de manter suas prioridades e lembre-se das consequéncias

negativas se nao o fizer.

2. Outras pessoas

Uma variedade de outras pessoas pode tentar destruir seu foco. As vezes, eles entram em
seu escritorio para conversar porque vocé tem uma politicade portas abertas. Veja como
corrigir isso - altere sua politica.Feche a porta pelo menos parte do dia quando quiser ficar
sozinho para poder se concentrar em seu proximo grande projeto.

Se isso nao funcionar, vocé pode colocar uma placa que diz: “Naoperturbe. Quaisquer
intrusos serdo demitidos!”

MARCA:

Uma das grandes coisas que aprendi para me manter focado € escrever exatamente o que
quero fazer. Quanto mais clareza vocé tiver sobre o que vai fazer e realmente se
comprometer, mais focado vocé se tornara. Acho que Deus envia todas essas outras
distragdes legais, absolutamente interessantes e tentadoramente relevantes para o nosso
ambiente apaixonado para ver se estamos realmente de propésito, o que eu chamo de
propdsito. Mas vocé nao pode ouvir 0 acordo de todo mundo e tentar fazé-lo. Eu passo a
maior parte do meu tempo dizendo “ndo”agora, porque as pessoas me conhecem como Dr.

Sim. eu estou dizendo



“ndo”para mais reunides, a menos que estejam alinhadas com o que estou
focado em fazer no momento.

Distinguir entre uma oportunidade real que € de proposito para vocé e um objeto
brilhante e brilhante que é apenas um desperdiciode tempo pode ser dificil.Eu
decido com base na qualidade dos resultados que as pessoas geraram antes de
virem até mim. Em outras palavras, eu quero saber o histérico deles. O que eles
conseguiram? Eles sao faladores ou fazedores? Eles consistentemente fazem as
coisas acontecerem? Eles tém uma grande visdo? Se o historico deles é fraco,
prefiro ndo me encontrar com eles.

Existem muitos jovens muito talentosos por aique também podem ajuda-lo e
que irdo reenergizar seu negocio se ele ficar um pouco estagnado.

3. O telefone

Talvez a intrusdo mais insidiosa de todas hoje seja o seu PDA. N&ao € incrivelcomo as

pessoas permitem que essa pequena pecga de hardware controle seu dia? Se vocé

precisar de duas horas ininterruptas, desligue seu iPhone, Blackberry ou qualquer

que seja sua preferéncia especifica.Use sua ajuda técnica com sabedoria

— obviamente, ha momentos em que vocé precisa estar disponivel.Pré-agende suas

consultas como um médico — 14h as 17h as segundas-feiras, 9h as 12h as tergas.

Em seguida, escolha o horario mais produtivo para fazer suas ligagdes, por exemplo, das 8h as

10 Se vocé deseja obter resultados maiores, ha momentos em que vocé precisa se

isolar do mundo exterior. Abandone o habito de alcangar automaticamente o

telefone toda vez que ele toca. Diga ndo." E assuma o controle em casa também.
Nosso amigo de gerenciamento de tempo Harold Taylor se lembra de um incidente nos

dias em que ele era “viciado’em um telefone tocando. Isso foi antes dos telefones

celulares se tornarem populares. Ao chegar em casa um dia, ele ouviu o telefone tocar.

Na pressa de chegar la antes que parasse, ele quebrou a porta de tela, cortando a perna

no processo. Destemido, ele saltou varios moveis em uma tentativa desesperada de

descobrir quem estava ligando. Pouco antes do toque final, ele

ergueu o fone, ofegante, e disse "Al6?" Uma voz recatada respondeu:
“Vocéassina o Globe and Mail?”



Aqui vai outra sugestdo: para evitar essas ligacdes de telemarketing, desligue o telefone
de casa na hora das refeigdes. Nao € quando eles ligam com mais frequéncia? Sua familia
apreciara a oportunidade de uma discussao real em vez dessas intrusodes irritantes. Nao
permita que seu futuro melhor e sua paz de espiritosejam colocados em espera por
constantes interrupgdes. Pare conscientemente quando comegar a fazer coisas que néao
sdo do seu interesse. De agora em diante, essas atividades inuteis estao fora dos limites.
Vocé nao vai mais |a.

Esteja ciente dos velhos habitos que podem estar afastando vocé do seu foco.

Por exemplo, assistir TV em excesso. Se vocé esta acostumado a ficar deitado no sofa
por trés horas todas as noites e seu Unico exercicioé apertar o controle remoto, vocé pode
querer dar uma olhada nisso. Alguns pais entendem as consequéncias disso e limitam a
exibicdo de TV para seus filhos a algumas horas no fim de semana. Por que vocé nao faz o
mesmo por vocé? Aqui estd um desafio para vocé. Tire uma semana inteira de folga

assistindo TV e veja o quanto vocé pode fazer. Vocé vai se surpreender.

JACK:

O maior insight pessoal que tive foi entender por que eu estava tao sobrecarregado, e isso
porque eu ndo conseguia dizer “nao’muito bem. O que foi realmente poderoso para mim foi
perceber que tudo o que eu ndo disse "nao", mas ainda néo fiz, estava criando minha
desordem. Livros que prometi as pessoas que leria, cartas que achei que deveria
responder, efc. Fiz uma visualizagdo em que literalmente me vi no meu quarto, e cada
pedaco de papel era um par de olhos olhando para mim implorando: “Porfavor, me dé
atencao”. Percebi que néo posso dar atencdo a 20.000 pedidos por ano. Simplesmente
nao € possivel.

Esta muito melhor agora. Nao estou totalmente fora disso, mas percebi que tinha uma
necessidade enorme de ser visto como um cara legal. O fato é que eu sou um cara legal.
Nao preciso provar isso para ninguém, e aprendi a dizer “ndo”para muito mais coisas e ter
melhores critérios para tomar decisdes e ndo me programar demais. Estou tendo mais
tempo para minha familia,para mim, minha prépria saude, minha prépria diversao € meu
préprio exercicio.Havia meses em que eu nunca me exercitava porque acordava todas as

manhas as 5 da manha e ia para



dormir as 23h e trabalhar o dia todo. Agora eu me exercito todas as manhas por pelo
menos uma hora.
Nao existem formulas magicas.

Esperamos que vocé esteja recebendo a mensagem de que alcangar o que deseja na
vida ndo requer férmulas magicas ou ingredientes secretos. E simplesmente focar no que
funciona versus o que nao funciona. No entanto, muitas pessoas se concentram nas coisas
erradas. Quem vive de salario em salario todo més n&o estudou como adquirir inteligéncia
financeira. Eles se concentraram mais em gastar em vez de adquirir uma forte base de
ativos para o futuro.

Muitas pessoas estdo presas em um emprego ou carreira de que nao gostam porque nao
se concentraram em desenvolver suas areas de brilhantismo. Ha uma falta semelhante de
conscientizacdo com questdes de saude. A American Medical Association anunciou
recentemente que 63% dos homens americanos e 55% das mulheres americanas com
mais de 25 anos de idade estdo acima do peso. Ainda mais preocupante — um tergo dos
adultos americanos sédo obesos, o0 que significa que seu indicede massa corporal (IMC) é
trinta ou mais. No entanto, as criangas e 0s jovens s&o a principal preocupagao, uma vez
que 12,5 milhdes (17 por cento) entre os dois e os dezanove anos também s&o obesos.

Obviamente, ha muitas pessoas por aifocadas em comer muito e se exercitar muito pouco!

Aqui esta o ponto. Estude cuidadosamente o que esta funcionando e o que ndo esta
funcionando em sua vida. O que cria suas maiores vitorias? No que vocé esta focando que

esta dando resultados ruins? Isso requer um pensamento claro.

SE VOCE QUER RESULTADOS MAIS RAPIDOS E

MENOS ESTRESSE, MUDE SEU FOCO.
———y —

Percepcgoes

Fizemos uma forte afirmagao na edigao original deste livro de que a falta de foco era a
razao numero um que impede as pessoas de conseguirem o que querem.

Vocé notou que a mesma declaragao permanece nesta edicao revisada de The Power



de foco? Espero que voce tenha entendido! Pense nisso: quando vocé esta avangando para atingir
um alvo especifico,& mais provavel que vocé o alcance quando sua mente, corpo, espiritoe recursos
estao totalmente focados no resultado, ou quando vocé esta disperso e sua atengéo esta dividida
em varios instrucdes?

E um acéfalo, certo?

E, no entanto, o que encontramos € uma alta porcentagem de lideresde empresas — CEOs,
empreendedores, profissionais, gerentes e vendedores — que lutam para manter o foco em suas
principais prioridades todas as semanas. Embora a tecnologia tenha nos dado melhores
ferramentas para evitar interrupcoes e distracdes, ainda definham em niveismais baixos de foco.

Se vocé esta lutando com isso, leia este capitulocom muito cuidado. Mais importante, conclua as

etapas de agao apropriadas no final do capitulo.

Se vocé quiser mais evidéncias, observe de perto as pessoas e equipes que sao consistentemente
bem-sucedidas. O esporte fornece exemplos maravilhosos de foco e disciplina. No futebol, o jogo
mais popular do mundo, o Manchester United recentemente se tornou o time de maior sucesso na
Inglaterra ao conquistar seu décimo nono tituloda Liga na temporada 2010-2011. Junto com todos os
muitos outros troféus que eles ganharam ao longo dos anos, uma caracteristicase destaca que é

maravilhosamente amplificada por seu iconico empresario, Sir Alex Ferguson.

Agora em seu septuagésimo ano, “Fergie’ainda tem o mesmo entusiasmo juvenil, foco e

motivagdo que o serviram bem no United nos ultimos vinte e cinco anos. Ele diz:

“Todos os anos temos um foco — ganhar troféus!”

No proximo capitulo,mostraremos passo a passo como desenvolver o que chamamos de clareza
incomum. Vocé também aprendera a definir metas de “grandeimagem”. Em seguida, vamos equipa-lo
com um sistema de foco exclusivo para garantir que vocé os alcance. Essas estratégias funcionaram

maravilhosamente bem para nés. Eles funcionardo igualmente bem para vocé também.

‘FOQUE E ACOMPANHE AGORA,
OU EXPERIMENTE O DEVASTADOR

DOR DE ARREPENDIMENTO MAIS TARDE.”



— Les Hewitt

PASSOS DA ACAO

h Yy

The Priority Focus
Workshop

Oficina de Foco Prioritario

Um guia pratico de seis etapas para maximizar seu tempo e produtividade.

A. Liste todas as atividades de negécios no trabalho que consomem seu tempo.

Por exemplo: telefonemas, reunidées, papelada, projetos, vendas, procedimentos
de acompanhamento. Subdivide categorias principais, como telefonemas e
reunides. Inclua tudo, até mesmo as tarefas de cinco minutos. Seja
especifico,claro e breve. Use papel adicional se tiver mais de dez. 1. 6.

2. 7.
3. 8.
4.9.
5.10.



B. Descreva trés coisas que voceé é brilhante em fazer no trabalho.

1.
2.

3.

C. Cite as trés atividades mais importantes que geram renda para o
seu negocio.

1.

2.

3.

D. Cite as trés atividades mais importantes que vocé nao gosta de fazer
ou que tem dificuldade em fazer.

1.
2.

3.

E. Quem poderia fazer isso por vocé?

1.
2.

3.

F. Para qual atividade demorada vocé vai dizer “nao” ou
delegar imediatamente?



Reserve um tempo para refletir sobre suas respostas a essas perguntas. Em seguida, tome

algumas decisbes praticas que liberardo mais tempo para fazer o que vocé faz melhor.



y R
LIVING AND WORKING ON PURPOSE '
TAKING DECISIVE ACTION '
CONSISTENT PERSISTENCE '
ASK FOR WHAT YOU WANT '
THE CONFIDENCE FACTOR '
BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS '
OVERCOMING SETBACKS '

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS | '

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

Your momentum is picking up—on to number three.




ESTRATEGIA DE FOCO 3

Vocé vé o quadro geral?

"O FUTURO PERTENCE AQUELES QUE
ACREDITAM NA BELEZA DOS SEUS SONHOS."

-Eleanor Roosevelt

Peter Daniels ¢ um homem incomum cuja vida parece um Horacio

Histoéria de Alger.

Nascido na Australia, seus pais eram beneficiarios de assisténcia social de terceira
geracgao acostumados a serem pobres. Peter frequentou a escola primaria em Adelaide.
Por causa de uma dificuldade de aprendizagem, ele achou dificilentender e reunir palavras.
Assim, ele foi rotulado de estupido por professores que estavam muito ocupados ou nao se
importavam o suficiente para descobrir por que ele lutava. Uma professora em particular, a
Srta. Phillips, fazia Peter ficar na frente da classe, onde ela o repreendia com:
“PeterDaniels, vocé é um bad boy e nunca sera nada”.

Claro que isso nao fez nada para sua auto-estima. Como resultado, ele falhou em todas
as séries na escola. Uma de suas primeiras escolhas de carreira foi se tornar um pedreiro.
Alguns anos depois, casado e com uma familiajovem, decidiu empreender por conta
prépria. O primeiro empreendimento falhou miseravelmente e ele quebrou dentro de um
ano. Destemido, ele viu outra oportunidade e canalizou sua energia para torna-la um
sucesso. Um destino semelhante o aguardava; ele estava quebrado em dezoito meses.
Com determinacao de aco para superar esses contratempos, Peter novamente se langou
no mundo competitivo dos negocios, apenas para acabar falido pela terceira vez. Ele agora

tinha o histdrico inacreditavel de quebrar trés vezes em cinco anos.

A maioria das pessoas desistiria neste momento. Nao Peter Daniels. Sua atitude foi: “Estou
aprendendo e ndo cometi o mesmo erro duas vezes. Esta € uma excelente experiéncia.”

Pedindo a sua esposa Robina para apoia-lo mais uma vez, ele decidiu



vender imoveis residenciais e comerciais. Uma habilidade que Peter havia aperfeicoado ao longo do
anos foi sua capacidade de persuadir. Ele era um promotor naturalmente bom. Muito disso veio da
necessidade de lidar com um fluxo constante de credores que queriam pagamento. Durante os dez
anos seguintes, o nome Peter Daniels tornou-se sinbnimo de iméveis residenciais e comerciais. Por
meio de sele¢do cuidadosa e negociagao astuta, ele acumulou uma carteira de varios milhdes de

dolares.

Hoje Peter Daniels € um empresario internacionalmente aclamado que criou empreendimentos de
sucesso em muitos paisesao redor do mundo. Seus amigos incluem a realeza, chefes de estado e os
principais impulsionadores e agitadores do mundo comercial. Ele também é um filantropo apaixonado

por ajudar os outros e cuja maravilhosa generosidade financiou muitos empreendimentos cristaos.

Quando perguntado sobre o que transformou sua vida de triplo endividamento em sucesso, ele
respondeu: “Agendeium tempo para pensar. Na verdade, reservo um dia por semana no meu
calendario so6 para pensar. Todas as minhas maiores ideias, oportunidades e empreendimentos
lucrativos comegaram com os dias em que tirei para pensar. Eu costumava me trancar em minha
toca com instrucdes estritas para minha familiade que sob nenhuma circunstancia eu deveria ser
incomodado.” A mesma estratégia funcionou para Einstein, que realmente refletiu em uma
cadeira especial de pensamento.

E transformou a vida de Peter Daniels de fracasso escolar em
multimilionario. A propdsito, Peter ja escreveu varios livros best-sellers, um dos quais foi

intitulado Miss Phillips, You Were Wrong!, um lembrete para sua antiga professora nao desistir

muito rapidamente de seus alunos.



Desenvolvendo uma CLAREZA incomum

Outra razao pela qual Peter Daniels desfruta de sucesso continuoé sua capacidade de criar
imagens emocionantes do futuro. A maioria das pessoas ndo tem uma imagem clara do que eles
querem. Na melhor das hipéteses é confuso. E vocé?

Vocé agenda tempo regularmente para pensar em seu futuro melhor? Vocé pode dizer: “Tudo
bem para Peter Daniels, mas eu nunca conseguia encontrar um dia por semana para pensar. Eu
preciso de um dia extra apenas para manter meus compromissos atuais.”

Bem, vocé poderia comegar com cinco minutos e gradualmente aumentar para uma hora?

Nao seria um bom uso do seu tempo, gastar sessenta minutos por semana criando uma imagem
emocionante do seu futuro? A maioria das pessoas gasta mais tempo planejando férias de duas

semanas do que projetando sua vida, especialmente seu futuro financeiro.

Aqui esta uma promessa: se vocé se esforgar para desenvolver o habito da clareza incomum, a
recompensa para vocé no futuro sera tremenda. Se seu desejo ¢é ficar livre de dividas,aproveitar
mais tempo para se divertir, construir relacionamentos amorosos maravilhosos ou contribuir para
uma causa digna, vocé pode conseguir tudo isso e muito mais se tiver uma imagem clara do que
deseja. querer.

Nas préximas paginas, vocé descobrira uma estratégia abrangente que Ihe dara uma viséo de
“telagrande” dos proximos anos. Nos capitulosseguintes, vocé também aprendera a fortalecer e
apoiar essa visao de futuro por meio do uso de mentores especificos.Na verdade, vocé

desenvolvera uma solida fortaleza de apoio que o tornara impenetravel a negatividade e a duvida.

Entdo vamos comecar.



BY THE WAY, HAVE YOU NOTICED THAT KIDS
HAVE UNUSUAL CLARITY? HERE’S SOME PROOF:

@ “I've learned that you can be in love with
four girls at the same time.”
—Age nine

“I've learned that just when I get my
@ room the way I like it, Mom makes
me clean it up.”
—Age thirteen

@ ~ “I've learned that you can't hide a piece

of broccoli in a glass of milk.”
—Age seven

SOURCE: Live and Learn and Pass It On by H. Jackson Brown Jr.



O Propésito dos OBJETIVOS

Vocé é um definidor de metas consciente? Se vocé for, 6timo. No entanto, leia as informacdes que
estamos prestes a compartilhar. E provavel que vocé se beneficie do reforco, além disso, essa

visdo expandida de estabelecer metas pode Ihe dar novos insights.

Se vocé nao estabelecer metas conscientemente, ou seja, ndo tiver um plano escrito, ou
estabelecer metas para as proximas semanas, meses e anos, preste muita atengao a essas
informagdes. Pode melhorar sua vida.

Primeiro, qual é a definicao de um objetivo? Se vocé n&o esta claro sobre isso, vocé pode
descarrilar antes de comegar. Ouvimos muitas respostas ao longo dos anos. Aqui esta um dos

melhores:

UMA META E A BUSCA CONTINUA DE UM OBJETIVO DIGNO

ATE CONCLUIDO.

Considere as palavras individuais que compdem esta frase. “Continuo”significa que é um
processo, porque as metas levam tempo. “Perseguicao”’indica que uma perseguigdo pode estar envolvida.
Provavelmente havera alguns obstaculos e obstaculos a serem superados. “Digno”’mostra que a
perseguicao valera a pena, que ha uma recompensa grande o suficiente no final para suportar os tempos
dificeis.“Atéque seja realizado” sugere que vocé fara o que for preciso para realizar o
trabalho. Isso nem sempre é facil, mas essencial se vocé quer uma vida cheia de realizagdes
notaveis.

Definir e atingir metas € uma das melhores maneiras de medir o progresso de sua vida e criar
uma clareza incomum. Considere a alternativa - apenas vagando sem rumo, esperando que um
dia a boa sorte caia em seu colo com pouco ou nenhum esforco de sua parte. Acordar! Vocé tem

mais chance de encontrar um gréo de agucar em uma praia de areia.

A LISTA DE VERIFICACAO dos 10 principais objetivos



O apresentador de talk show David Letterman criou listas malucas do top 10 pelas quais as pessoas
realmente pagaram dinheiro. Aqui esta uma lista que tem muito mais valor - uma lista de verificagdo para
garantir que vocé esteja usando uma estrutura bem-sucedida para definir metas. E como um

smorgasbord. Entdo escolha o que parece se encaixar melhor em vocé e use-o.

1. Seus objetivos mais importantes devem ser seus.

Isso soa 6bvio. No entanto, um erro comum cometido por milhares de pessoas € permitir que seus
principais objetivos sejam desenhados por outra pessoa. Pode ser a empresa para a qual vocé

trabalha, seu setor, seu chefe, seu banco ou empresa de hipotecas, ou seus amigos e vizinhos.

Em nossos workshops, ensinamos as pessoas a se perguntarem: “Oque eu realmente quero?” No final
de uma dessas sessdes, um homem veio até ndés e disse: “Soudentista. Sé entrei nessa profissao
porque minha méae queria.

Eu odiei isso. Um dia, perfurei o lado da boca de um paciente e acabei tendo que pagar US$ 475.000.”

Aqui esta o ponto: quando vocé permite que outras pessoas ou a sociedade determinem sua
definicdo de sucesso, vocé esta sabotando seu futuro. Entdo pare com esse direito
um jeito.

Pense nisso por um momento. A midiatem uma das influéncias mais fortes sobre vocé quando se trata
de tomar decisdes. E a maioria das pessoas compra para ele diariamente. Na verdade, se vocé mora
em uma cidade de publicidade bastante grande, € bombardeado com pelo menos 2.700 mensagens
todos os dias. Ha constantes comerciais de radio e TV, além de outdoors, jornais e revistas contribuindo
para essa investida. Nosso pensamento esta consciente e subliminarmente sendo influenciado sem
parar. A midia define o sucesso como as roupas que vestimos, os carros que dirigimos, as casas em
que moramos e as férias que tiramos. Dependendo de como vocé se classifica nessas categorias, vocé

é considerado um sucesso ou um fracasso.

Quer mais provas? O que esta na capa das revistas mais populares?
Uma garota da capa — alguém cuja figura glamourosa e penteado séo perfeitos, sem nenhuma ruga a
vista. Ou um macho bonitdo cujo torso musculoso nao foi formado apenas por cinco minutos por dia
em uma maquina de exerciciosmilagrosa.

Qual é a mensagem? Se vocé ndo se parece com isso, vocé é um fracasso. N&o é de admirar



que muitos adolescentes lutam contra disturbios alimentares como bulimia e anorexia, quando
a pressao dos colegas nao tolera ninguém que esteja remotamente fora de forma ou que tenha
uma aparéncia mediana. Isto é ridiculo!

Decida agora criar sua prépria definicdo de sucesso e pare de se preocupar com 0 que 0
resto do mundo pensa. Durante anos, Sam Walton, fundador do Wal Mart, uma das maiores
e mais bem-sucedidas cadeias de lojas de varejo da historia, gostava de dirigir uma velha
picape Ford, embora fosse um dos homens mais ricos do pais.Quando perguntado por que
ele ndo dirigia um veiculomais adequado a sua posigao, ele respondia: “Bem,eu gosto do

meu caminhdo antigo”. Portanto, esquega a imagem e defina metas adequadas para vocé.

A propésito, se vocé realmente quer dirigir um carro de luxo, morar em uma bela casa ou
criar um estilo de vida emocionante, va em frente! Apenas certifique-se de que é o que vocé

quer, e que vocé esta fazendo isso pelas razdes certas.

2. Seus objetivos devem ser significativos.

O palestrante inspirador, Charlie “Tremendous”Jones, relembrou os primeiros dias de sua
carreira assim: “Lembrome- de quando estava lutando para fazer meu negdcio decolar. Havia
longas noites no escritdrio em que eu tirava minha jaqueta, enrolava para fazer um travesseiro
e pegava algumas horas de sono na minha mesa.” Os objetivos de Charlie eram tao
significativos que ele fazia o que fosse preciso para ajudar seu negécio a crescer. Se isso
significava passar algumas noites dormindo no escritorio, que assim fosse. Isso &
comprometimento total, um ingrediente crucial se vocé quiser se tornar o melhor que pode ser.
Com trinta e poucos anos, Charlie construiu uma corretora de seguros que produzia mais de
US$ 100 milhdes por ano em receita. E isso foi na época em que US$ 100 milhdes ainda era
muito dinheiro. Agora os governos falam em trilhdes!

Ao se preparar para escrever suas metas futuras, pergunte a si mesmo: “Oque é realmente
importante para mim? Qual é o propdsito de fazer isso? Do que estou disposto a abrir mao
para que isso aconteca?” Este processo de pensamento aumentara sua clareza.

E extremamente importante que vocé faca isso. Suas razdes para tragar um novo curso de
acao sao o que lhe da o impulso e a energia para se levantar de manha, mesmo nos dias em
que vocé nao esta com vontade.

Pergunte a si mesmo: “Quaisédo as recompensas e os beneficiosdessa nova disciplina?”



Concentre-se no novo e excitante estilo de vida que vocé pode desfrutar, comprometendo-se agora
com uma agao consistente.

Se isso ndo aumentar sua adrenalina, visualize a alternativa. Se vocé continuar fazendo as mesmas
coisas que sempre fez, como sera seu estilo de vida daqui a cinco anos, daqui a dez anos, daqui a vinte

anos? Que palavras descreverao seu futuro quadro financeiro se vocé nao fizer nenhuma mudanca?

E sua saude, relacionamentos e a quantidade de tempo que vocé tem para se divertir? Vocé estara

desfrutando de muito mais liberdade ou ainda estara trabalhando muitas horas por semana?

EVITE A SINDROMEDO "SE SOMENTE".

—— _——

O mestre filésofo Jim Rohn observou astutamente que ha duas grandes dores na vida. Uma é a dor da
disciplina; a outra é a dor do arrependimento. A disciplina pesa gramas, mas os arrependimentos pesam
toneladas quando vocé permite que sua vida flutue sem ser cumprida. Vocé ndo quer olhar para tras
anos depois, dizendo: “Seeu tivesse aproveitado essa oportunidade de negdcio; se eu tivesse

economizado e investido regularmente; se ao menos eu



tinha passado mais tempo com minha familia;se eu tivesse cuidado da minha saude. . . .”
Lembre-se, a escolha € sua. Em ultima analise, vocé é responsavel por cada escolha que
faz, entdo escolha sabiamente. Comprometa-se agora a criar metas que garantam seu

sucesso futuro e paz de espirito.

3. Seus objetivos devem ser especificos e mensuraveis.

Aqui é onde a maioria das pessoas perde. E uma das principais razdes pelas quais as pessoas
nunca alcangam o que sao capazes. Eles nunca definem com precisao o que querem.
Generalizagdes vagas e declaragdes inuteis ndo sdo boas o suficiente. Por exemplo, se
alguém disser: “Meuobijetivo é ser financeiramente independente”, o que isso realmente
significa? Para algumas pessoas, independéncia financeira é ter cinquenta milhdes em ativos
seguros. Para outros, estd ganhando US $ 100.000 por ano. Para outra pessoa é estar livre de
dividas.o que é isso para vocé? Qual é seu numero? Se este € um objetivo importante para
vocé, reserve um tempo agora para descobrir isso.

Sua definicao de felicidade requer o mesmo escrutinio.Apenas “querermais tempo com
minha familia” ndo basta. Quanto tempo, quando, com que frequéncia, o que vocé fara com
isso, com quem? Aqui estdo trés palavras que o ajudarao a obter mais clareza: Seja mais

especifico.

LES:

Um de nossos clientes no programa de coaching The Power of Focus indicou que seu
objetivo para uma saude melhor era comecgar a se exercitar. Ele estava se sentindo lento e
queria mais energia. “Comecea se exercitar’ € uma definicdo muito pobre desse objetivo.

E muito geral. Ndo ha como medir. Entéo dissemos: “Sejamais especifico”. Ele acrescentou:

“Querome exercitar trinta minutos por dia, quatro vezes por semana”.

Adivinha o que dissemos a seguir? Vocé tem razao. "Seja mais especifico."Ao repetir
essa pergunta varias vezes, sua meta de saude foi redefinida da seguinte forma: fazer
exerciciostrinta minutos por dia, quatro vezes por semana, segunda, quarta, sexta e
sabado, das 7h as 7h30. Sua rotina consiste em dez minutos de alongamento e vinte
minutos na bicicleta ergométrica. Que diferenga! Agora podemos acompanhar facilmente
seu progresso. Se aparecermos nos horarios marcados para observar, ou ele estara

fazendo o que diz ou nao.



Agora ele é responsavel pelos resultados.

Aqui esta o ponto: quando vocé definir uma meta, desafie-se com as palavras: “Sejamais
especifico”. Continue repetindo isso até que seu objetivo seja claro e mensuravel. Ao fazer

isso, vocé aumentara suas chances de alcancgar o resultado desejado.

LEMBRE-SE, UM OBJETIVO QUE NAO E MENSURAVEL E
APENAS PENSAMENTO DESEJADO.

—~ —

4. Seus objetivos devem ser flexiveis.

Por que isso é importante? Existem algumas razdes. Primeiro, vocé nao quer projetar um
sistema que seja tao rigidoe rigidoque vocé se sinta sufocado por ele.

Por exemplo, se vocé criar um programa de exerciciospara melhorar a saude, vocé pode
querer variar os horarios durante a semana e o tipo de exercicio,para que nao fique chato.
Um personal trainer experiente pode ajuda-lo a personalizar um programa que seja divertido,
tenha muita variedade e ainda garanta os resultados desejados.

Aqui esta a segunda razao: um plano flexivelpermite a liberdade de mudar



é claro que se uma oportunidade genuinaaparecer que seja tdo boa que vocé seria
louco de nao persegui-la. Uma palavra de cautela aqui. Isso nao significa que vocé
comeca a correr atras de cada ideia que vem a sua porta. Os empreendedores sao
famosos por se distrair e perder o foco. Lembre-se, vocé nio precisa se envolver com

cada nova ideia — apenas focar em uma ou duas pode torna-lo feliz e rico.

5. Seus objetivos devem ser desafiadores e emocionantes.

Muitos donos de empresas parecem “platd”alguns anos apds o iniciode um novo
empreendimento. Eles perdem o entusiasmo inicial que foi originalmente alimentado
pela incerteza e pelos riscos envolvidos para colocar seu produto ou servico no
mercado. Eles se tornam operadores e administradores e muito do trabalho parece
repetitivo e sem inspiragao.

Quando vocé estabelece metas excitantes e desafiadoras, vocé adquire uma
vantagem que o impede de se estabelecer em uma vida de tédio. Para fazer isso, vocé
deve se forgar a sair da sua zona de conforto. Isso pode ser um pouco assustador,
porque vocé nunca sabe ao certo se vai pousar em pé. Aqui esta uma boa razao para
se esforcar - vocé sempre aprendera mais sobre a vida e sua capacidade de ter
sucesso quando estiver desconfortavel. Muitas vezes, quando suas costas estdo contra
a parede do medo, ocorrem 0s maiores avangos.

John Goddard, o famoso explorador e aventureiro, 0 homem que a Reader's Digest
chamou de "o verdadeiro Indiana Jones", € um modelo maravilhoso para esse conceito.
Na tenra idade de quinze anos, ele se sentou e fez uma lista de 127 metas desafiadoras
de vida que ele queria realizar. Aqui estdo alguns deles: Explore oito dos principais rios
do mundo, incluindo o Nilo, 0 Amazonas e o Congo; escale dezesseis das montanhas
mais altas, incluindo o Monte Everest, o Monte Quénia e o Matterhorn; aprender a pilotar
um avido, circunavegar o globo (ele fez isso quatro vezes); visitar os P6los Norte e Sul;
leia a Bibliade capa a capa; tocar flauta e violino; e estudar culturas primitivas em doze
paises,incluindo Bornéu, Sudao e Brasil. Quando completou cinqlenta anos, ja havia
completado com sucesso mais de cem dos objetivos de sua lista.

Quando perguntado o que o levou a criar essa lista fascinante em primeiro lugar, ele

respondeu: “Duasrazdes. Primeiro, eu estava farto de adultos me dizendo o que fazer e



0 que nao fazer da minha vida. Em segundo lugar, eu ndo queria ter cinquenta anos e perceber
que realmente ndo havia conquistado nada.”

Vocé pode nao querer se desafiar como John Goddard fez, mas nao se contente com a
mediocridade. Pense grande. Crie metas que o deixem tdo animado que mal consegue dormir a

noite. A vida tem muito a oferecer - por que vocé nao deveria aproveitar o seu quinhao?

6. Seus objetivos devem estar alinhados com seus valores.

Sinergia e fluxo sado duas palavras que descrevem qualquer processo avangando sem esforgo para
a conclusdo. Quando seus objetivos estdo em sintonia com seus valores centrais, 0 mecanismo
para essa harmonia é acionado. Quais sao seus valores fundamentais?

Qualquer coisa que vocé sinta fortemente sobre isso ressoa em um nivelmais profundo do seu ser.
Esses s&o controles fundamentais que sdo bem desenvolvidos e moldaram seu personagem por
anos. Honestidade e integridade, por exemplo. (Vocé pode fazer sua propria lista na pagina 90.)
Quando vocé faz algo que contradiz esses valores, sua intuicdo ou pressentimento servirdo como
um lembrete de que algo ndo esta certo.

Suponha que vocé deve muito dinheiro e ha uma presséo incrivelsobre vocé para pagar o
empréstimo. Na verdade, a situagao € quase insuportavel. Um dia, um amigo se aproxima de vocé
e diz: “Descobriuma maneira de ganharmos algum dinheiro facil. Tudo o que precisamos fazer é
roubar o banco! Os maiores depdsitos mensais estdo sendo feitos amanha. Eu tenho um plano
infalivel— entraremos e sairemos de la em vinte minutos. Agora vocé tem um dilema interessante.
Por um lado, seu desejo de aliviar suas preocupacodes financeiras é forte e colocar as maos em
tanto dinheiro pode ser muito atraente. No entanto, se o valor da sua honestidade for mais forte do
que o seu desejo pelo dinheiro, vocé ndo roubara o banco porque sabe que ndo é a coisa certa a

fazer.

E mesmo que seu “amigo”tenha feito um super trabalho de vendas e realmente o convencesse a
seguir em frente com o assalto, depois vocé estaria se agitando por dentro. Esse é o seu fator de
honestidade reagindo. A culpa iria assombra-lo para sempre.

Quando vocé aproveita seus valores fundamentais para objetivos positivos, emocionantes e
intencionais, a tomada de decisdes se torna facil. Nao ha conflito interno que o detenha - isso cria

uma onda de energia que o impulsionara a niveismuito mais altos de



Sucesso.

7. Seus objetivos devem ser bem equilibrados e integrados.

Se vocé tivesse que viver sua vida novamente, o que vocé faria diferente? Quando as pessoas na casa dos
oitenta anos fazem essa pergunta, elas nunca dizem: “Eupassaria mais tempo no escritério” ou “Euiria a
mais reunides do conselho”.

Nao, em vez disso, eles indicam claramente que viajariam mais, passariam mais tempo com a familiae se
divertiriam muito mais. Entao, quando vocé esta estabelecendo metas, certifique-se de incluir areas que lhe
dao tempo para relaxar e aproveitar as coisas boas da vida.

Trabalhar até ficar parado toda semana é uma maneira infalivelde criar esgotamento e problemas de saude.

A vida é muito curta para perder as coisas boas.

8. Seus objetivos devem ser realistas.

A principio,isso soa contraditério com os comentarios anteriores sobre pensar grande.

No entanto, uma medida de realidade garantira que vocé obtenha melhores resultados. Onde a maioria das
pessoas nao é realista sobre seus objetivos é determinar a quantidade de tempo que levara para alcanga-los.

Faca questdo de lembrar esta importante frase:

NAO EXISTEM TANTAS COISAS

COMO OBJETIVOS NAO REALISTAS, SOMENTE
CRONOGRAMAS NAO REALISTAS.

—~ —



Se vocé esta ganhando trinta mil dolares por ano e seu objetivo € ficar milionario em trés
meses, isso €& definitivamente irreal. Quando se trata de novos empreendimentos, uma boa
regra € dobrar o tempo que vocé acha que levara para o start-up inicial. Normalmente, ha
blogueios legais, burocracia governamental, desafios de financiamento e uma infinidade de
outras coisas que tendem a atrasa-lo.

As vezes as pessoas estabelecem metas que s&o pura fantasia. Se vocé tem um metro e
meio de altura, provavelmente nunca jogara basquete profissional. Portanto, pense grande e
crie uma imagem emocionante do futuro. Apenas certifique-se de que seu plano nao seja

exagerado e que vocé permita uma quantidade realista de tempo para chegar |a.

9. Seus objetivos devem incluir contribuigao.
Ha uma frase bem conhecida na Bibliaque diz: “Oque o homem semear, isso também ceifara”.
(Galatas 6:7). Esta € uma verdade fundamental. Parece que se vocé distribui coisas boas e

sempre semeia bem, suas recompensas sao garantidas. E um bom negaocio, ndo é7?

Infelizmente, muitas pessoas que lutam pelo sucesso — geralmente definido como dinheiro e
coisas — perdem o barco. Simplesmente ndo ha tempo ou espaco em suas vidas para dar
algo de volta a sociedade. Simplificando, eles sdo tomadores, ndo doadores. E se vocé
continuar tomando, certamente perdera a longo prazo.

A contribuigdo pode assumir muitas formas. Vocé pode doar seu tempo, sua experiéncia e,
claro, pode doar financeiramente. Portanto, torne-o parte de seu programa de metas continuas.
E fazé-lo incondicionalmente. Ndo espere um retorno imediato. Isso vira no devido tempo,

muitas vezes das formas mais inesperadas.

10. Seus objetivos precisam ser apoiados.

Esta ultima parte de sua lista de verificacdo de metas é controversa. Existem trés pontos de
vista. Algumas pessoas defendem dizer ao mundo inteiro o que véao fazer. Eles racionalizam
que isso os torna mais responsaveis. E muito dificilrecuar quando o mundo esta assistindo para
ver se vocé realmente fara o que disse.

Ha muita pressado quando vocé escolhe essa estratégia, e certos individuosprosperam com ela.

Dr. Robert H. Schuller € um bom exemplo. Ele disse ao mundo que iria



construir uma bela Catedral de Cristal em Garden Grove, Califérnia. Na época, o custo projetado
era de mais de vinte milhdes de ddlares. Muitos observadores riram e zombaram de sua ideia

e disseram que ele n&o poderia fazé-lo. Ele foi em frente e fez isso

De qualquer forma, a Catedral de Cristal foi dedicada sem dividas.O custo? Pouco menos de
trinta milhdes de dodlares.

Um dos comentarios de Schuller disse tudo: “Achoque quando vocé tem grandes sonhos,
atrai outros grandes sonhadores”. E ele fez. Na verdade, varias pessoas doaram mais de um
milhdo de ddlares cada uma para ajudar o projeto a ter sucesso.

Aqui esta a segunda opcao. Defina seus proprios objetivos, mantenha-os para si mesmo e
continue com o trabalho. As acdes falam mais alto que as palavras, e vocé surpreendera muitas
pessoas.

Terceiro, e esta pode ser a estratégia mais sabia. Compartilhe seletivamente seus sonhos
com algumas pessoas em quem vocé confia. Estes séo individuosproativos cuidadosamente
escolhidos que irdo apoia-lo e encoraja-lo quando as coisas ficarem dificeis.E se vocé tiver
grandes planos, precisara da ajuda deles, porque certamente encontrara alguns obstaculos ao

longo do caminho.

Nota: Este desenho animado é na verdade uma imagem bastante precisa dos planos de
marketing de algumas pessoas. Eles estdo literalmente em todo o mapa! O mesmo se aplica ao
estabelecimento de metas. Ja vimos muitos empresarios com seus objetivos rabiscados de
forma ilegivelem blocos de notas e pedacos de papel. Eles anotam qualquer ideia que lhes
venha a cabecga. Nao ha nenhum sistema, nenhuma definigdo clara do que eles realmente
querem. Depois, temos as pessoas que adoram brincar com o software de mapeamento mental
mais recente. Dé a eles uma hora e eles criardo uma massa de “tentaculos”que rastejam para
fora da tela. Como mostra o desenho, é tudo um grande borrdo. Projetar a vida dos seus

sonhos merece um pouco mais de atencgao e planejamento do que isso, ndo concorda?



Seu Plano Diretor

Agora que estabelecemos as bases, é hora de comecar seu préprio plano mestre. Esta é a
parte empolgante — realmente criar seu futuro melhor e a clareza para acompanha-lo. Este é o
seu grande quadro. Existem seis etapas principais. Sugerimos que vocé leia todos os seis
primeiro e depois reserve um tempo para implementar cada

estratégia.

1. Revise a lista de verificagdo das 10 principais metas.

Use esta lista de verificacdo como seu quadro de referéncia quando vocé se sentar para
criar seus objetivos reais. Ele ird ajuda-lo a projetar uma imagem cristalina. Esta resumido na

pagina 90.

2. Decida o que vocé deseja realizar e por qué.

Para que sua energia flua, faga uma lista de todas as coisas que deseja realizar nos proximos
cinco anos. Divirta-se com isso e abra sua mente para todas as possibilidades. Crie um
entusiasmo infantil — n&o coloque nenhuma restricdo em seu pensamento. Seja especificoe
personalize sua lista comegando cada frase com “eusou” ou “euvou”. Por exemplo: “Estoutirando
seis semanas de férias todos os anos”. ou “Voupoupar ou investir 10% do meu lucro liquidotodo

més”. Para ajuda-lo, aqui estdo algumas perguntas importantes para ajuda-lo a se concentrar:

e O que eu quero fazer?

e O que eu quero ter?

® Onde eu quero ir?

e Que contribuicao quero dar?

e O que eu quero me tornar?

e O que eu quero aprender?

® Com quem quero passar meu tempo?

® Quanto quero ganhar, poupar e investir?

e Quanto tempo eu quero fora para me divertir?

® (O que vou fazer para criar uma saude ideal?



Para garantir que vocé desfrute de um estilo de vida saudavel e integrado, escolha alguns
objetivos em cada uma das seguintes areas: carreira e negdcios, financeiro, diversao, saude
e condicionamento fisico,relacionamentos, pessoal e contribuicdo, além de quaisquer outros

que sejam de especial importancia para voceé .



Priorizando sua lista

Agora que vocé esticou sua imaginagao, o proximo passo € priorizar.
Dé uma olhada em cada um dos seus objetivos e determine um prazo realista para a
realizacao.

Escreva um numero ao lado de cada meta — um, trés ou cinco anos. Isso |lhe dara
uma estrutura geral para trabalhar.

Em seu grande livro, The On-Purpose Person, o autor Kevin W. McCarthy descreve
uma excelente técnica para ajuda-lo a priorizar. Ele chama isso de empate do torneio.
Este é um formato usado para todos os tipos de competicbes — desde concursos de
ortografia até torneios de ténis e playoffs do Super Bowl. Priorize suas escolhas

fazendo planilhas de sorteio separadas para suas metas de um ano, trés anos e cinco anos.

O TRAFEGO PRINCIPAL1



Schedule more time
for paperwork

Reorganize my office

Reorganize my office Hire a personal
assistant

Write a book about selling

Hire a personal
assistant

Hire a personal assistant

Develop a new product

Develop a new product

Delegate key client

follow-ups Develop a new

product

Upgrade my computer

Explore new markets
in California

Explore new markets

" in California

WINNER

Hire a personal
assistant

(YOUR #1 PRIORITY)



A PRINCIPAL DESENHO

Liste cada uma de suas metas de um ano no lado esquerdo da folha. Faga a folha de
desenho grande o suficiente para acomodar todos os itens da sua lista — por exemplo,
dezesseis ou trinta e duas linhas de profundidade. (Estamos assumindo que vocé tera
mais de oito metas de um ano.) Este € o sorteio preliminar. Agora vocé decide quais
objetivos s&o mais importantes; ou seja, quais passarao para a proxima rodada.
Repita este processo até terminar com os oito finais. Estes agora se tornaram sua atragao
principal. Novamente, vocé deve selecionar quais desses oito sdo mais importantes, até o
vencedor final. Esta sera sua prioridade mais importante. Para ajuda-lo a decidir, va com
intuicdo. Sua intuicdo raramente esta errada. Esse sistema simples forca vocé a escolher o
que € mais significativo para vocé e o que é menos importante. Vocé pode, € claro,
completar as metas menos importantes mais tarde, se desejar. Agora repita isso para suas
metas de trés e cinco anos. Sabemos que esses objetivos de longo prazo sao muitas
vezes mais dificeisde criar.
No entanto, vale a pena o esforgo extra. Esses anos chegardo mais rapido do que
vocé pensa! Certifique-se de ter pelo menos um plano de trés anos.

Aqui esta outra dica vital: antes de priorizar, anote o motivo mais importante pelo qual

vocé deseja atingir cada meta e o maior beneficioque recebera apés a concluséao.

Como mencionamos antes, os grandes motivos sdo a forga motriz que o mantém em
movimento quando as coisas ficam dificeis.E um bom uso do seu tempo para identificar
claramente suas razdes antes de comecgar. Isso garantira que seus objetivos do Main

Draw sejam realmente os mais importantes da sua lista.

3. Crie imagens inspiradoras.
Para melhorar seu foco no novo estilo de vida que vocé deseja, crie imagens
inspiradoras de seus objetivos mais importantes. Este € um processo agradavel e toda a
familiapode participar.

A internet oferece 6timos recursos para encontrar fotos. Em sites como gettyimages.com,

vocé encontrara milhares de fotos. Basta pesquisar no Google o que vocé é



procurando e selecione as imagens que melhor Ihe convier.

Por exemplo, se uma viagem a Australia e a Nova Zelandia for uma de suas metas
“obrigatdrias”,encontre 6timas fotos do que vocé quer ver e das atividades que gostaria de
desfrutar. Crie um monitor Power Point com seu PC ou use o Keynote na Apple, usando as
varias categorias de objetivos que sao mais importantes para vocé como estrutura.

Vocé também pode fazer declaragdes positivas para dar mais énfase as suas fotos, como
“Estoucurtindo férias de um més com minha familiana Australia e na Nova Zelandia”. Inclua a
data que vocé quer ir. Olhe para suas fotos com frequéncia para envolver ativamente seu
subconsciente. Acredite, com toda a emocgéo e paixao que puder reunir, que seus objetivos

serao alcangados.

Veja - acredite - alcance!

MARCA:

Em termos de seguir sua visdo, conheci muitas pessoas que fizeram isso por meio de um dos
meus projetos mais apaixonados, chamado The Richest Kids in America. Entrevistei 101 jovens
empreendedores inteligentes e lucrativos que estao por aiabrindo seus proprios caminhos de
sucesso. Eles sao todos aqueles que estabelecem metas confiantes e com visao de futuro que
estdo causando um impacto significativo no mundo do empreendedorismo. Aqui estd um
exemplo: Chauncey Cymone Holloman é uma poetisa e letrista que criou sua propria empresa,

Harlem Lyrics LLC, em 2003, aos quinze anos. Seu negocio hoje vale US$ 1,2 milho.

Chauncey diz: “Aideia de cartdes de felicitagdes exclusivos para adolescentes me veio
quando eu estava comprando um cartao de felicitagdes para meu melhor amigo. Eu queria um
cartdo especial para ela porque ela estava completando dezesseis anos e eu queria algo para
dizer exatamente o quanto ela significava para mim e o quéo perto nés éramos. Eu fui de
cartao em cartao e eles eram muito maduros com uma mentalidade muito, muito adulta ou
eram muito, muito imaturos. Entao eu fui a minha mae naquela noite e contei a ela sobre essa
enorme lacuna nos cartoes de felicitagdes.

Nao ha cartdes de felicitacbes especificamente para adolescentes, e especialmente para

adolescentes urbanos. Ela me disse que isso parecia uma boa ideia e um



bom conceito e ela me disse para apresentar a ela um plano de negécios. Eu tinha quinze
anos na época, entao é claro que nao sabia 0 que era um plano de negdcios, mas procurei a

definicdo e depois entreguei um a ela. E basicamente como o Harlem Lyrics comegou.”

Harlem Lyrics foi criado para expressar exatamente como os adolescentes veem o
mundo. Os cartdes capturam a “voz”ou vernaculo da juventude de hoje, incorporando girias
populares em seu contetido. Chauncey diz: “Emeu sonho que, através das vozes dos meus
personagens, inspiremos e empoderemos mais jovens a encontrar suas vozes”. Chauncey
criou cinco personagens adolescentes cujas vozes ecoam as personalidades da juventude

urbana mainstream.

Ela diz: “HarlemLyrics tem parte de seu nome da Era do Renascimento do Harlem, que
colocou um holofote mundial na 'voz'da América Negra. As letras foram derivadas dos
escritos liricosda era do hip hop, que continuaram no espiritode destacar nossas visées
sobre n6s mesmos, os outros e os relacionamentos. Do nosso conteudo e ilustragdes,

trazemos para vocé a inegavel arrogancia do hip hop.”

A empresa, com sede no Arkansas, comegou como uma empresa de saudagao afro-céntrica.
Hoje, € um negdcio de presentes, moda e entretenimento focado em produtos com temas
modernos e urbanos. Desde seu site colorido e divertido, (officialharlemlyrics.com), até
principiose estratégias de negdécios claros, Chauncey Holloman é uma jovem que sabe o que
quer e esta fazendo acontecer. Seu lema é: “Sejaousado! Expresse-se. Descubra qual é o seu

talento dado por Deus e torne-o lucrativo.”

Chauncey foi capaz de ver o quadro maior quando confrontado com esta oportunidade.
Ela ndo estava encontrando o que precisava ou queria como consumidora. Isso era um
problema para ela e ela imaginava para outros adolescentes também. Olhando para isso
da perspectiva de querer resolvé-lo, ela teve seu momento de grande ideia. Ela se tornou a
solucao.

Ja ouvi muitas pessoas dizerem: “Tivea mesma ideia” quando um novo conceito, produto
ou negocio de solugéo de problemas é revelado ao publico.

E eu sempre digo: “Tenhocerteza que sim. Mas vocé continuou a deixa-lo ser um



problema. Por que é que?" A maioria das pessoas vai inventar uma lista de desculpas e
eu rio sozinho porque sei em primeira mao o que € preciso para ser um pensador

esclarecido e solucionador de problemas.

Agora, aqui estéo as trés estratégias restantes para ajuda-lo a criar uma clareza incomum.

4. Capture suas melhores ideias

Crie um arquivo especial em seu laptop, tablet ou smartphone onde vocé pode armazenar
suas melhores ideias e insights. O fundador do The Virgin Group of Companies, Richard
Branson, apenas usa um caderninho para anotar seus pensamentos. Esta € uma maneira
poderosa de expandir sua consciéncia. Vocé ja teve uma grande ideia no meio da noite?
Vocé se senta na cama e sua mente esta correndo. Normalmente vocé tem apenas alguns
segundos para capturar essa ideia antes de perdé-la, ou seu corpo diz: “Voltea dormir; sdo
trés horas da manha!” Na verdade, vocé pode voltar a dormir, acordar horas depois e

esquecer completamente qual foi sua grande ideia.

UMA IDEIA BRILHANTE SEM AGAOE
COMO ROGER FEDERER2 JOGAR
TENIS

SEM RAQUETE!

E por isso que capturar ideias é tao valioso. Ao gravar seus melhores pensamentos, vocé
nunca precisa confiar em sua memoria. Vocé pode revisar suas ideias sempre que quiser.
Use isso para ideias de negocios, dicas de vendas, habilidades de apresentacéo, projetos
lucrativos, citagbes que voceé leu ou histérias que o ajudarao a explicar algo melhor.

Apenas mantenha seus ouvidos e olhos abertos todos os dias e ouga sua propria intuigéo.

Por exemplo, se vocé acabou de terminar uma 6tima apresentacéo de vendas em que tudo
saiu exatamente como planejado e vocé fechou um grande negdcio, capture seus melhores
pensamentos. O que vocé disse que funcionou tdo bem? Talvez vocé tenha feito uma pergunta

especificaque motivou a decisdo de compra, ou deu uma explicagdo melhor do seu



beneficiose servicos. Repita a apresentagdo em sua mente e capture o que funcionou.

Também ¢é benéfico gravar ou gravar em videosua apresentagéo. Convide alguém que vocé
realmente respeita para revisar com vocé e entdo vocé pode pensar em como melhora-lo. Continue
praticando. A estrela de cinema Robin Williams faz uma média de trinta tomadas por cena, até que
ele e o diretor estejam satisfeitos com seu desempenho.

Alguma vez vocé estragou uma apresentagao importante? Esse também € um bom momento
para capturar seus pensamentos sobre o que vocé fez de errado. Vocé pode destacar isso e
adicionar: “Nuncadiga isso de novo!” Em ambos os exemplos, ao anotar seus pensamentos
enquanto eles estao frescos em sua mente, vocé reforga o que funcionou e o que nao funcionou.
Isso Ihe da uma clareza incrivel.

Aqui esta outra sugestao valiosa para aumentar sua consciéncia. A primeira coisa de manha, por
cinco minutos, registre seus sentimentos. Palavras para descrever sentimentos incluem ansioso,
triste, feliz, animado, entediado, irritado, entusiasmado, frustrado, energizado. Escreva no tempo
presente como se estivesse conversando consigo mesmo. Use a linguagem “eu”:“Estoume
sentindo ansioso hoje porque minha filha esta dirigindo sozinha pela primeira vez” ou “Estou
animado porque estou comegando um novo emprego esta manh&”. Quando vocé entra
consistentemente em contato com seus sentimentos, fica mais conectado as situagdes cotidianas e

mais consciente do que realmente esta acontecendo em sua vida.

5. Visualize, Pense, Reflita e Reveja.

O poder da visualizagao € frequentemente visto nos esportes. Atletas olimpicosexecutam
mentalmente o evento em suas mentes varias vezes antes de se apresentarem. Eles se concentram
totalmente em um resultado positivo.

O medalhista de ouro olimpicoMark Tewksbury, o canadense que venceu os 200 metros costas
nado nos Jogos Olimpicosde 1992 em Barcelona, Espanha, chegou ao pddio dos vencedores na
véspera da corrida e visualizou um desempenho vitorioso. . Ele ouviu o rugido da multidao, péde
ver onde sua familiaestava sentada nas arquibancadas e se viu triunfante recebendo a medalha

de ouro. No dia seguinte ele nadou a prova exatamente como imaginava e venceu por um dedo!



Lembre-se, se vocé copiar as técnicas dos campedes, vocé também pode se tornar um
campedo. Use sua imaginagao positiva para criar essas fotos vencedoras.

Quanto mais nitidasforem essas imagens e quanto mais intensa vocé se sentir, maior a
probabilidade de criar o resultado desejado. E um processo poderoso. Entdo continue com

iSSO e vocé vera que essa clareza Ilhe dara uma vantagem distinta no mercado.

6. Desenvolva Mentores.

Outra maneira maravilhosa de garantir grandes melhorias em sua produtividade e viséo
é contar com a ajuda de pessoas com vasta experiéncia nas areas em que vocé mais
precisa de ajuda. Quando vocé se cerca de uma equipe de especialistas cuidadosamente
escolhida, sua curva de aprendizado aumenta rapidamente. Muito poucas pessoas fazem
isso de forma consistente. Novamente, se vocé se atrever a ser diferente, colhera os frutos
no futuro. A alternativa é descobrir tudo sozinho usando tentativa e erro. E uma maneira
lenta de avangar porque vocé se depara com muitos obstaculos e distragdes. Por outro
lado, cultivar conselhos e sabedoria de mentores especificoso impulsiona a resultados mais
rapidos. Vocé aprendera tudo sobre isso no Capitulo5, Construindo Relacionamentos

Excelentes.



Percepcgoes

Ainda estamos surpresos com o numero de pessoas de todas as esferas da vida que gastam pouco ou
nenhum tempo projetando seu futuro. Mais precisamente, muitas pessoas ndo sabem como. Eles n&o tém
um processo ou um sistema para guia-los. E eles permitem que sua ocupagao se torne uma desculpa para
nao ter tempo para aprender a planejar com antecedéncia.
Se alguma coisa esta para tras, essa linha de pensamento certamente esta!

O que observamos mais recentemente, no entanto, é o fato de que aqueles que estabelecem metas claras

muitas vezes nao tém desejo, motivagao e persisténcia suficientes, quando se trata de seguir adiante.

A verdade é que precisamos nos inspirar para que esses atributos importantes entrem em agao. Como o
Dr. Wayne Dyer diz: “Inspiragdoé quando uma ideia toma conta de vocé e o leva a um lugar que vocé
deveria estar. Motivagéo € quando vocé tem uma ideia e seu Ego é o que te impulsiona a alcangar o

objetivo.” Esta € uma distingdo muito importante, mas sutil.

Quando vocé esta verdadeiramente inspirado, sua energia flui quase sem esforgo. Vocé experimentara
alegria no desafio e no fazer. Os bloqueios de estradas geralmente desaparecem. As pessoas certas
aparecerao para guia-lo e ajuda-lo.

Um dos aspectos criticosde obter inspiragéo € criar um momento de siléncio. Como a autora Fran Hewitt
diz em seu livro de presentes para mulheres, The Ego and the Spirit: “Nossaorientagao interior fica no
siléncio esperando que diminuamos o barulho.

Siga o que seu Espiritodiz, em vez de ouvir seu Ego perfeccionista.”

Se vocé precisa de inspiragao para alcangar outro nivelem sua carreira ou negocio, ou se tornar um melhor

cOnjuge, amigo ou pai, sabemos por nossas proprias experiéncias que a fonte mais valiosa de ideias vem de

dentro, quando estamos sintonizados, receptivos, e alerta. Desligar o ruidoe ficar parado, acelera isso

processo.

Quando esse novo estado de consciéncia for praticado, vocé comegara a receber “flashes”ou “insights” que
sdo importantes. Eles precisam ser acionados imediatamente, porque geralmente sdo um passo vital para
ajuda-lo a obter o que deseja. Por exemplo, vocé pode ter um forte sentimento de ligar para seu melhor amigo

e vocé o faz, apenas para descobrir que



ela sofreu um grave acidente de carro e o0 som da sua voz era realmente
reconfortante. Ou vocé tem esse desejo de entrar em contato com um cliente do qual
nao ouviu falar em seis meses e ele esta pronto para fazer um grande pedido com
sua empresa. Nao hesite quando receber esses insights. S40 momentos incomuns
de clareza e podem desaparecer tdo rapido quanto surgiram.

Para tornar isso mais facil, desenvolva o habito de diminuir o barulho da vida
toda semana. Agende algum tempo de siléncio para meditar, refletir ou apenas
ficar quieto no siléncio.

“SE VOCE VAI TRABALHAR EM SEUS OBJETIVOS,
SEUS OBJETIVOS VAO TRABALHAR EM VOCE.

SE VOCE VAI TRABALHAR NO SEU PLANO, SEU PLANO VAl TRABALHAR EM VOCE.

QUAISQUER COISAS BOAS QUE CONSTRUIMOS, ACABAM CONSTRUINDO - NOS.”

— Jim Rohn



PASSOS DA ACAO

" The Top-10 Goals Checklist

Know what you
want and why

Capture your Best Ideas

A lista de verificagao das 10
principais metas Para maximizar seus resultados, lembre-se de que suas
metas devem ser: 1. Suas. 6. Em alinhamento com seus valores fundamentais.

2. Significativo. 7. Bem equilibrado e integrado 3. Especifico

e mensuravel. 8. Contribuindo para a sociedade.
4. Flexivel.9. Realista.

5. Desafio e emocionante. 10. Suportado.

LISTA SEUS VALORES PRINCIPAIS ABAIXO:

por exemplo, honestidade, integridade, familiaforte, fé, criatividade, independéncia.

Tanto quanto possivel,alinhe seus objetivos com seus valores fundamentais.



Saiba o que vocé quer e por que use

as perguntas abaixo para ajuda- lo a esclarecer e priorizar seus objetivos.

e O que eu quero fazer?

e O que eu quero ter?

® Onde eu quero ir?

e Que contribuicdo quero dar?

e O que eu quero me tornar?

e O que eu quero aprender?

® Com quem quero passar meu tempo?

® Quanto quero ganhar, poupar e investir?

e Quanto tempo eu quero fora para me divertir?

® O que vou fazer para criar uma saude ideal?

Para garantir que vocé desfrute de um estilo de vida saudavel e integrado, escolha alguns
objetivos em cada uma das seguintes areas — carreira/negoécios, financeiro, diversao, saude/
fitness, relacionamentos, pessoal e contribuicdo, além de quaisquer outros que sejam de
especial importancia.

E altamente recomendavel que vocé agende pelo menos um dia inteiro para concluir esta

etapa de agao extremamente importante.



Capture suas melhores ideias

Revise o passo quatro. Para fazer isso, use seu PDA, laptop, notebook ou um
diario elaborado. Desenvolva o habito de capturar suas melhores ideias,
pensamentos e insights. Este ndo € um “QueridoDiario”. Use-o para estratégias
de negocios, ideias para ganhar dinheiro, historias que ilustram um ponto,
conceitos de marketing e qualquer outra coisa que vocé ache importante. Se
vocé gosta de estrutura, crie abas para tépicos especificos.O mais importante, no
entanto, é treinar-se para comecar a escrever. Comece esta semana.



Ao

LIVING AND WORKING ON PURPOSE

TAKING DECISIVE ACTION

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS ’
YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

You've built a solid foundation—well done!

1 O conceito do Main Draw: The On-Purpose Person, Kevin McCarthy, usado com permissdo do NavPress. Todos os direitos reservados.
1-800-366-7788.

2 Roger Federer atualmente detém o recorde de mais titulos importantes no circuito da Professional Tennis Association, dezesseis no total.






ESTRATEGIA DE FOCO 4

Superando Contratempos

"VOCE E UM VENCEDOR". AS PROVAS DA VIDA NAO SAO PARA
QUEBRAR VOCE, MAS PARA FAZER VOCE.”

— Norman Vincent Peale

Vocé ja experimentou uma reversao repentina ou inesperada na sorte?

Por exemplo, vocé foi atingido por uma conta de imposto surpresa que esmagou seus lucros
do ano, ou o banco ligou para o seu empréstimo porque vocé perdeu alguns pagamentos e
eles entraram em panico. Pelo menos, essa € a sua histérial

E as vezes o0 mercado de agdes cai do céu da noite para o dia e 25% de seu patrimdnio liquido
desaparece. Todos nos ja passamos por contratempos em algum momento nos negdcios. A longo
prazo, & apenas parte do jogo. Os mercados sobem e os mercados descem. As recessdes entram

e saem; Podemos até rastrea-los em detalhes nos ultimos cem anos.

Neste capitulo,vocé aprendera por que algumas pessoas lidam com reveses com sucesso,
enquanto outras geralmente desistem. Também nos aprofundaremos em diferentes aspectos do
foco e como eles podem atrapalhar ainda mais vocé ao enfrentar um revés. E, claro, discutiremos
algumas de nossas experiéncias pessoais junto com outras almas empreendedoras que
transformaram seus reveses em grandes vitorias.

Existem duas escolhas opostas que vocé pode fazer ao enfrentar um
revés ou crise.

1. Abrace o desafio com uma atitude de “tragao’-.

2. Enterre sua cabecga na areia e espere que tudo desapareca.

As pessoas com a primeira abordagem parecem realmente gostar de desafios que as forgam a se
esforcar e testar sua capacidade. Outros, diante de uma crise, simplesmente decidem tirar o

melhor dela, mesmo que n&o tenham todas as respostas ou um plano de agao. Isso é



um passo de cada vez e vamos ver onde o proximo passo leva. A segunda abordagem é
reservada para aqueles que simplesmente ndao respondem a nenhum tipo de desafio e,
infelizmente, as consequéncias posteriores.

Nosso amigo W. Mitchell certamente ndo esperava que sua vida mudasse como um jovem
extrovertido que adorava seu trabalho como maneiro nos famosos teleféricos de Sao
Francisco. Aos vinte e oito anos, era bonito, solteiro e gostava de interagir diariamente com
os turistas. Mitchell tinha alguns objetivos especificosnos quais estava trabalhando. Uma era
para obter sua licenga de piloto e a outra era comprar uma bela e grande moto Honda.
Finalmente, ele chegou ao ponto em que esses dois objetivos se concretizaram em um dia
memoravel.

Naquele dia, depois de varias aulas de véo, foi o dia em que ele conseguiu voar - sem
instrutor, apenas ele mesmo para o aviao e um grande céu explorar. Mitchell completou
seu voo, sem problemas, e ficou empolgado apés um pouso bem-sucedido.

Ele entdo desfrutou de um passeio tranquilo em sua nova motocicleta brilhante até a
cidade. Que dia estava se tornando!

Ao passar por um sinal verde em um cruzamento, Mitchell ndo viu o caminh&o de
lavanderia que se chocou contra ele, arremessando ele e sua motocicleta para baixo do
veiculo.Em segundos a tampa do tanque se soltou e a mistura de combustivele calor
acendeu Mitchell em uma bola de fogo. Ele teria morrido se ndo fosse a corajosa
intervengdo de um vendedor de carros parado na esquina, que saiu correndo furiosamente
da concessionaria com um extintor de incéndio e apagou as chamas. Mitchell foi levado as
pressas para o hospital com ferimentos graves. Seu rosto foi queimado e suas maos foram
reduzidas a tocos. Uma vida que parecia tdo promissora quase foi extinta em segundos.
Varios meses se seguiram durante os quais Mitchell experimentou um processo de
reabilitacdo muito doloroso e lento. Foi necessaria uma cirurgia plastica para reconstruir seu
rosto. As queimaduras em seu corpo eram tdo graves que usar qualquer tipo de roupa era
torturante para sua pele sensivel.

Mas, apesar de tudo isso, Mitchell estava vivo. Houve outras situacdes desafiadoras,
como criangas da escola provocando-o com gritos de “Monstro!

Monstro!" enquanto caminhava pelo patio da escola. Mitchell teve uma nova vida, muito
diferente de seus sonhos e aspiragdes originais.

Ele se mudou para uma pequena cidade no Colorado chamada Crested Butte e por pura



determinagao conseguiu recuperar sua licenga de piloto particular. Entdo a vida foi
ficando melhor. Mitchell entrou no negdécio com dois amigos e fundou a Vermont
Castings, ironicamente uma empresa de fogdes a lenha! O negdcio foi muito bem
sucedido e Mitchell tornou-se presidente do Conselho. Em um dia frio de inverno,
quatro anos e meio apoés o acidente de fogo em Sao Francisco, Mitchell levou alguns
amigos para um passeio de avidao. No entanto, logo apos a aeronave levantar voo,
Mitchell sabia que algo estava errado; o avido n&o estava voando corretamente. Ele
parou, significando que as asas realmente pararam de voar e, em vez de Mitchell ser
capaz de fazer um pouso de emergéncia, o avido simplesmente caiu de volta na pista.
Temendo o fogo, ele pediu aos passageiros que saissemrapido, o que eles fizeram,
mas a dor nas costas de Mitchell o impediu de se juntar a eles. Acontece que ele ficou
paralisado e foi informado de que nunca mais voltaria a andar!

Como vocé reagiria na situagao de Mitchell? Isso € justo? Um acidente tragico é ruim
o suficiente, mas ser atingido por outra experiéncia debilitante seria demais para a
maioria das pessoas.

Mitchell diz que foi mais do que dificil. Aqui esta o rescaldo desse evento. C. Mitchell
passou a ser eleito prefeito de Christed Butte. O botdo de campanha que ele usava
na lapela dizia: “Naoapenas um rostinho bonito!” Ele entdo conquistou uma famosa
vitéria sobre a maior mineradora do mundo, impedindo-a de destruir a bela montanha
que era o pano de fundo da cidade. W. Mitchell passou a apresentar seu proprio
programa de radio e agora viaja por todo o mundo inspirando o publico com sua
mensagem atemporal:

“Nao é o que acontece com vocé, é o que
vocé faz sobre isso que conta.”

Seu livro com o mesmo titulo,é uma leitura obrigatdria. Vocé vai encontra-lo em
www.wmitchell.com.

Ah, e caso vocé esteja se perguntando o que significa o “W”inicial, a resposta de
Mitchell é: “Maravilhoso!”



Cultive uma mentalidade de campeao

Como prova a incrivelhistoria de Mitchell, vocé pode encontrar outra maneira de viver sua
vida, mesmo quando sente que foi nocauteado. Mitchell via a vida desta forma: “Antesdo
meu acidente, eu conseguia fazer 10.000 coisas. Agora eu s6 posso fazer 9.000. Eu
escolho focar nos 9.000 que ainda posso fazer e deixar de lado os 1.000 que nao estao
mais disponiveispara mim.” Muitas pessoas fariam o oposto com um contratempo menor.
Eles passariam anos lamentando o que haviam perdido e perdido de vista o fato de que
ainda tinham outras opgdes. Outros permitem que o inesperado prejudique seu progresso

nas vendas.

LE

Certa vez, conversei com um jovem corretor de imoveis que tinha duas boas vendas
quase concluidas,no final do més. Na verdade, ele estava tdo confiante de que as
transagdes seriam fechadas que gastara uma boa parte dos ganhos de comisséo previstos
antes que os papéis fossem assinados. Nao € um bom plano!

Ambos os negdcios desmoronaram. Perguntei-lhe quanto tempo levou para se

recuperar desse revés. Sua resposta me chocou. Ele disse: “Quaseum més inteiro”.

Em contraste, conversei com o corretor de imdveis numero um no mesmo escritorio, que
ocupava esse cargo por dois anos consecutivos. Quando contei a historia sobre a perda
de dois negocios em um més e perguntei qual seria seu tempo de recuperagao, sua
resposta foi: “Naturalmenteeu ficaria desapontado, mas em vinte e quatro horas eu

estaria fazendo ligagdes novamente. ” Grande diferenca!

Qual é o seu tempo de resposta tipicoquando se depara com uma situagao semelhante?
Demasiado longo? Ou vocé se recupera rapidamente? Sua capacidade de recuperagao
tem muito a ver com seu sucesso futuro. Ha uma coisa que sabemos com certeza. Se
vocé tem grandes sonhos e grandes objetivos, encontrara grandes obstaculos. Pessoas
com grande capacidade de recuperagédo tém mentalidade de campe&o. Em outras
palavras, eles pensam de forma diferente em comparagao com os executores médios. E
quando se trata de resultados, eles superam em muito os desempenhos médios.

Entao, como vocé cultiva uma mentalidade de campeao? Como discutimos no capitulo

anterior, vocé deve ter grandes razdes para ter sucesso. Definir metas é importante, mas



Por que esses objetivos sao importantes para vocé € um fator importante quando se trata
de alcancga-los.

Considere Lance Armstrong, ciclista profissional, que lutou com sucesso contra o cancer e
venceu sete campeonatos consecutivos do Tour de France, a competicdo de ciclismo mais
cansativa e competitiva do mundo. Até hoje, esse recorde nunca foi batido e talvez nunca
seja. Quando perguntado se ele preferia ser conhecido como um sobrevivente de cancer ou
um atleta com recordes, Lance indicou que sua vitoéria sobre um cancer em rapido
crescimento era muito mais significativa.

Seu “porqué”era provar ao mundo que com disciplina, determinacdo e comprometimento,
vocé pode vencer os maiores desafios que a vida oferece. E ao fazer isso, esperamos

inspirar outros a alcancar suas préprias vitérias. Isso € um grande PORQUE!

Como diz o pastor Andy Stanley: “Quandosua visao é clara, vocé limita suas opgdes e
suas decisdes se tornam faceis”. Em outras palavras, vocé deixou pouca escolha a nao ser
seguir em frente e, eventualmente, ter sucesso. Quando vocé tem uma mentalidade de
campedo, as decisdes sdo mais faceis quando se depara com um revés, porque nao ha
como vocé desistir de seu objetivo. Os campedes tratam os desafios como uma
competicéo, que eles estdo determinados a vencer. (Vocé aprendera mais estratégias

sobre isso no Capitulo8, Persisténcia consistente.)

Superando a Recessionite

Os retrocessos ocorrem de muitas formas. Eles podem ameacar sua saude, seus
relacionamentos, sua seguranga financeira e, claro, sua carreira ou negocios.
Muitas vezes, o elefante na sala aparece como uma recessao completa. A economia afunda
e, de repente, empregos, imoveis e negocios subcapitalizados sdo atingidos como um tsunami
— com forga total! E surpreendentemente poucas pessoas veem os sinais de alerta.

Como autores deste livro e assiduosde risco, todos nds tomamos algumas decisdes
ruins para os empreendedores. E as vezes a economia nos derrubou com um soco que

nao esperavamos chegar.

LES:



Em 1980, eu estava indo muito bem trabalhando como distribuidor independente
para uma empresa internacional de vendas diretas. Eu havia quebrado os recordes
de vendas da empresa e sido o distribuidor numero um do paispor trés meses
consecutivos. Como resultado, minha esposa Fran e eu ganhamos varias viagens
para lugares exoticos na Franga, Bahamas e Califérnia. E o dinheiro foi uma bengéo
— minha renda foi obtida nos ultimos dezoito meses.

No geral, a vida era muito boa.

Dois anos depois, a empresa com a qual eu trabalhava havia desmoronado. Outra
recessao abalou a economia com taxas de juros em 22% no final daquele ano. Tive
que fechar meu escritério, embora ainda faltassem quatro anos de aluguel, e o
senhorio n&ao estava preparado para me deixar ir embora sem pagar. Depois de
pular obstaculos para resolver esse desafio especifico,acabei trabalhando com uma
empresa de busca de executivos como consultor baseado em comissdes. Em seis

meses eles entraram em concordata e eu estava na rua, sem emprego.

Minha esposa também ndo estava trabalhando. Tinhamosuma filha de trés anos e
um bebé de trés meses para cuidar também. O que vocé faz quando seu mundo
desmorona? Vocé se concentra em solugdes praticas, em vez de ficar doente de
preocupacgao e lutar constantemente contra emogdes negativas. A preocupagao so
cria mais tensao e isso nunca produz a criatividade necessaria para se reerguer
novamente.

Meu maravilhoso mentor, Jim Rohn, que me deu 6timos conselhos ao longo de
muitos anos, sugeriu uma estratégia que mudou minha vida. Ele disse: “Fagauma
lista de dez opg¢des para melhorar sua situagao. Force-se a chegar a dez e coloque-
os por escrito. Os primeiros dois ou trés podem nao ser o que vocé quer fazer, no
entanto, continue e vocé pode ter uma étima ideia quando chegar ao numero oito ou
nove.”

Segui o conselho de Jim, passando algumas horas no porao tarde da noite,
quebrando a cabeca para completar minha lista. Com certeza, assim como ele
disse, uma grande ideia surgiu no final da minha lista. Era um negécio chamado
Achievers Canada e a partir daquele momento de desespero, a ideia floresceu e
pude construir uma das maiores empresas de seminarios



no pais.lsso proporcionou a mim e a minha familiavarias fontes de receita e
uma riqueza de conhecimento que se tornou um importante trampolim para o
trabalho que faco hoje. Use a secéo Etapas de Acéo no final deste capitulopara
formular sua proépria lista de dez melhores opcdes.

Aqui esta o que eu aprendi. Temos uma capacidade muito maior de sobreviver
e prosperar do que vocé pode imaginar. Tempos dificeiso desafiam a avancgar e
cavar fundo nesse santuario interior, onde novas ideias estdo esperando por
vocé para trazé-las a vida. Nao deixe que alguns obstaculos o impegam de criar
a vida que vocé merece. Aceite o desafio e exploda-os!

Recessao
Sinais de aviso

O mercado de agdes esta em alta ha muito tempo, com muitas
empresas com um valor de papel super alto, mas sem lucros reais.
Uma correcao esta prestes a acontecer. Pense: a bolha das pontocom
em 2000-2001.

® Vocé e sua equipe se tornaram complacentes, embalados por uma
falsa sensacédo de segurancga. Vocé néo percebeu as areias movedigas
da mudanca que podem afundar seu produto ou servico. Pense, a
tecnologia digital engolindo a industria de fitas de videoe DVD.

® As cargas da dividasdo excessivamente altas nos negécios e nas
familias.A dividaincontrolavel nos ultimos anos deixou paisescomo
Grécia, Italia, Irlanda e até os Estados Unidos de joelhos.

® Os governos ignoram a crescente crise da divida,apesar dos avisos. Quando
trilndes se tornar uma palavra popular, cuidado! Se vocé tivesse trinta anos e
alguém lhe desse um dolar a cada segundo, levaria cinquenta e dois anos

antes que vocé recebesse um trilhdo de ddlares...



Incompreensivel!

® Quando grandes corporagdes estao focadas na ganancia, as consequéncias
sdo inevitaveis. Ola, Lehmann Brothers, WorldCom, Enron e muitos outros que
acabaram no cemitério corporativo.
Infelizmente, as vitimasgeralmente s&o contribuintes comuns que pouco ou

nada tém a dizer sobre o assunto.

Quando vocé resume tudo, fica evidente que a falta de foco esta no centro de qualquer
recessao. Quando seu foco esta centrado nas coisas erradas — ego, politicagem e
encher seus proprios bolsos — vocé automaticamente desliga o que deveria focar, ou
seja, agregar valor real as pessoas que vocé atende na forma de excelentes produtos
€ Servigos.

Cacadores de recessao

Aqui estdo algumas estratégias a prova de tempestades para melhor prepara-lo para a
proxima recessdo. Sim, havera outro - verifique seu historico.

®  Construir reservas

N&o aguente um banquete ou uma existéncia de fome - vocé € mais esperto
do que isso! As pessoas que enfrentam as tempestades da recessao
desenvolveram o habito de poupar ou investir uma porcentagem saudavel —
20% ou mais — de seus lucros. Lembra-se da histéria de Peter Daniel no Capitulo3?
Ele quebrou trés vezes em cinco anos. Isso foi o suficiente. Reservas

sélidas sdo agora um grande plano em sua fortaleza internacional de negdcios.
Vocé faz o mesmo.

Aprenda suas ligées e nao repita seus erros

Quando vocé esta no olho da tempestade e seu navio financeiro esta
sendo derrotado e golpeado, vocé provavelmente ndo esta muito focado nas

licdes que precisa aprender. Vocé esta apenas tentando sobreviver.



Compreensivel.No entanto, em uma data posterior, certifique-se de descobrir o

que vocé poderia ter feito melhor e use-o com sabedoria.

L ] Esteja em alerta

Como um capitdo em um navio, vocé deve estar olhando para frente em busca de
qualquer sinal de problema. Uma razao pela qual o Titanic afundou em sua viagem
inaugural em 1912 foi devido ao fato de ndo haver binéculos disponiveispara o homem
cujo trabalho era tomar cuidado com os icebergs. Nao fique despreparado. Converse
com pessoas experientes. Leia artigos relevantes em seu setor.

Discuta as tendéncias. Nos negdcios, os lideresafundam ou nadam com base em

sua capacidade de prever com precisao o futuro.

Evite noticiasnegativas

A midiae os pessimistas adoram noticiasnegativas. Uma recesséo para eles é
como ir a um banquete com um suprimento ilimitado de comida. N&o entre na fila!
Concentrar-se na recessao so ajuda a criar a recessdo. Em vez disso, concentre-

se em ndo participar.

Confie na sua intuigao

As vezes, muito consenso divide opinides a ponto de decisdes ruins ou nenhuma
decisao ser tomada. Nao é bom! Siga seu instinto quando sentir a necessidade de
fazer corregdes de curso, especialmente se vocé estiver no comando. Se vocé
precisar persuadir o tomador de decisao, faga uma apresentagao convincente e

emocional, apoiada em evidéncias irrefutaveis.

® Atenha-se a0 seu tricd - evite objetos brilhantes e brilhantes!

Quando vocé expande muito rapidamente ou diversifica muito, pode ser tao
esticado que se torna extremamente vulneravel a uma economia turbulenta.

Pense em Warren Buffet e outros fiéis que se apegam ao que



eles sabem melhor. Vocé nao precisa aproveitar cada nova oportunidade que
aparece. Isso é dificilpara os empreendedores porque um negécio lucrativo e chato
perde rapidamente sua empolgacéo. Todos nés gostamos de aventura, viver no limite,

mesmo que isso nos custe no final. Nao digas mais nadal

Nos Estados Unidos, 13,5 milhoes de dias de trabalho sao
perdidos por ano devido a depressao, estresse e ansiedade

relacionados ao trabalho.

Na superficie,é facil ver por que as recessdes causam estresse. No entanto, pode haver razées

mais profundas para isso também.

JACK:

Vivenciar uma economia turbulenta é estressante. Eu sei. Ja estive la mais de uma vez — é
realmente estressante!

O estresse mental que ocorre € muitas vezes criado por ter crengas negativas. Geralmente
sdo “deveria’ou “naodeveria” que bloqueiam o fluxo natural de sua energia, e isso se torna
estressante. Vou te dar um exemplo. Tive uma aluna que, quando crianga, ouvia seu pai
falando sobre como as coisas estavam dificeise que talvez ndo conseguissem alimentar todas
as criangas da familia,porque havia uma recessao na Inglaterra. Ela decidiu aos seis anos de
idade que ela seria uma das que seriam alimentadas. Seu pai estava desabafando, mas ela
ouviu e sua pequena mente disse: “Ohmeu Deus, se ele nao vai alimentar todas as criancgas,

eu quero ser uma das que ele alimenta”. Entao ela se tornou a crianga exemplar perfeita.

Ela tirou notas A na escola, fez todas as atividades extracurriculares no ensino médio — tornou-
se presidente estudantil, fez trabalho voluntario, arrumou a cama, limpou-se na cozinha, vestiu-
se bem, mas por baixo estava uma pilha de nervos! Ela estava sempre com medo de que algo

ruim acontecesse, se ela nio fosse boa.

Quando eu estava aconselhando com ela algum tempo atras, eu disse: “Oque vocé gostaria



alcancgar com este programa de coaching?” e ela disse: “Querofazer mais”. Eu disse:
“Conteme- sobre sua vida como ela é agora”. Ela explicou que tinha trés empregos
diferentes e estava em cinco conselhos de administracdo. Eu disse: “Tenhouma
possibilidade chocante para vocé. Eu ndo acho que sua vida é sobre fazer mais. Eu
acho que é sobre explorar por que vocé acha que tem que fazer tanto em primeiro
lugar, e talvez cortar um pouco para que vocé possa ter uma vida.” Fizemos uma
técnica de regresséo de idade em que ela voltou aos seis anos e se lembrou do evento
com seus pais durante a recessao. Ela foi capaz de perceber o quao ruim era uma
decisao que era tomar

aos seis anos de idade. Ela entdo tomou uma nova decisdo de que nao precisava ser
perfeita para ter sucesso no mundo. Ela renunciou a trés conselhos e largou um de

seus empregos. Agora ela esta muito mais feliz e muito mais equilibrada.

Deixar de lado as crengas limitantes sobre quem vocé deve ou nao deve ser
realmente importante. As vezes é imposto por nossos pais que vocé deve ser assim.
As vezes é uma decisdo interna que vocé toma por conta prépria.

Ha tanto estresse no mundo agora. Vemos isso quando a economia desacelera.
Vemos isso na furia da estrada. Vemos isso na superpopulacgao.

Fui para Nova York ha alguns anos. Eu estava |a por trés dias e eu estava
comecgando a ficar muito louco por causa de todas as buzinas e pessoas gritando
umas com as outras! Vocé entra em um taxi e ele ndo esta se movendo.

Vocé esta atrasado para um compromisso de vendas, quando todo negdcio € vital. Fui
a uma aula de ioga no terceiro dia. N6s moderamos por dez minutos no final.

Quando sai,as buzinas ainda estavam tocando, mas para mim era apenas barulho de
fundo. Eu estava tao relaxado que queria abragar o motorista do énibus! Portanto, ndo é
0 estressor — € nossa resposta a ele. Pensar que temos que chegar a tempo ou algo
ruim vai criar cria estresse. Nos realmente precisamos liberar o pensamento
estressante. O livro de Bryon Katie, Loving What Is, é realmente util. Vocé pode baixar

planilhas gratuitas no site dela; www.thework.com.

Se a turbuléncia em sua vida parece demais; pare, respire, fagca uma pausa e leia isto:



Vida reversa
A vida é dura.
Toma muito do seu tempo, todos os seus fins de semana,
E o que vocé ganha no final disso? . . . morte, uma grande
recompensa.
Acho que o ciclo de vida é todo ao contrario.
Vocé deve morrer primeiro; tire isso do caminho.
Entdo vocé deve viver vinte anos em um asilo.
Vocé é expulso quando é muito jovem, ganha um
relogio de ouro, vai trabalhar.
Vocé trabalha por quarenta anos até ser
jovem o suficiente para aproveitar sua aposentadoria.
Vocé vai para a faculdade, vocé festeja até estar pronto para o ensino
meédio, vocé se torna uma criancga, vocé brinca, vocé nao tem
responsabilidades, vocé se torna um garotinho ou uma garotinha, vocé volta
para o utero, vocé gasta seus Ultimos nove anos meses flutuando.
E vocé termina como um brilho nos olhos de alguém.

— Norman Glass

Fonte: Sopa de galinha para a alma da faculdade

Vocé esta sorrindo agora? Ah, vamos, s6 um sorrisinho. Coloque um pouco de humor em sua vida
e seu estresse comecara a se dissolver.

Nota especial: entenda que esses sinais de alerta e estratégias para manté-lo longe de problemas
também se aplicam a sua vida pessoal e familiar, bem como aos seus negdcios ou carreira. Esteja

atento em todas as frentes.

MARCA:

Muitas pessoas perguntam sobre a causa da Grande Recessdo em 2008. Minha opinido sobre isso
é que nao havia prestacdo de contas e nenhuma responsabilidade das pessoas que estavam
interessadas no topo da arvore do dinheiro corporativo.

Dois filmes imperdiveisque realmente abrirdo seus olhos para isso séo Inside Job e Too Big to Fail.
Acredito que o impacto desse abalo econdmico fez com que algumas coisas boas acontecessem.

As pessoas estao finalmente percebendo se



vocé esta sufocando em dividas,muito acima de sua cabeca, esse é o caminho para a
ruina. Como meu amigo Peter Daniels diz: “Dividasinsalubres prendem as pessoas e
destroem a iniciativa”. Entdo assuma a responsabilidade. Eduque-se financeiramente.
Aprenda a gerenciar seu fluxo de caixa. Nao se deixe levar por mas decisdes seguindo

maus conselhos de pessoas sem experiéncia real.
Encontre outro caminho

As vezes, um revés pode parecer uma montanha inescalavel e vocé ndo tem o
equipamento ou a coragem para iniciar a escalada. Por exemplo, sua empresa fecha ou
vocé de repente perde o emprego e meses depois ainda esta desempregado. E facil ficar
preso. O maior perigo € que o estresse emocional se torne maior e as questdes de
autoestima venham a tona. A tensdo em casa aumenta, as discussdes acontecem e, sem
solugcdes oObvias a vista, a vida pode se tornar bastante miseravel. Componha esses
eventos com um aviso de execugao hipotecaria do banco e agora a vida parece totalmente
injusta. E aqui que o descanso e a raiva podem eliminar o pensamento baseado em

solugdes. Vocé ja teve o suficiente. Isso nao esta certo. Por que eu?

Nesse caso, a realidade é que vocé precisa encontrar outra maneira. D& um passo para tras,
reagrupe, reoriente e treine novamente para outra oportunidade, se necessario. Entenda que
vocé pode precisar dar trés passos para tras antes de poder avangar em uma nova direcao.
Conforme descrito anteriormente, veja dez opgdes possiveis.Esse é um 6timo lugar para

comecar. Aqui esta outra técnica que usamos com sucesso para vencer contratempos.

O solucionador de problemas

Este € um processo de dez etapas em uma ordem ldgica que comega com a definicao
clara do seu desafio e termina com uma celebragdo da vitéria. E assim que estamos
confiantes de que o The Problem Solver realmente faz o que diz.

Todas as etapas sao apresentadas para vocé trabalhar nas Etapas de Ac¢éo no final
deste capitulo.A principal razao para escrever este livro foi fornecer recursos praticos que

foram testados no mundo real dos negdcios e



vida cotidiana. Por favor, teste-os vocé mesmo em vez de embarcar em uma
expedicdo inteira de tentativa e erro que pode leva-lo em circulos,em vez de escalar
sua montanha. Todos nds ja jogamos esse jogo antes. Como vocé aprendera no
Capitulo 5, existem maneiras mais inteligentes de fazer as coisas. Usar a influéncia da

experiéncia de outras pessoas € uma delas.

Entregue-se a um poder superior

LES:

O olhar no rosto do cirurgido disse tudo. Evitando contato visual, ele disse lentamente:
— Receio que seja cancer. E o prognéstico ndo € bom, com tantos linfonodos positivos
— dois a cinco anos!” Fiquei ali incrédulo. Minha maravilhosa esposa de 33 anos, Fran,
acabara de receber uma sentenca de morte. Os resultados da bidpsia diziam a verdade.
Indiscutivel.lsso ndo estava em nossos planos. Meu negdcio de seminarios incipiente
estava apenas comegando a prosperar, nossos filhos tinham trés e seis anos de idade e
tinhamosmuito o que esperar.
O que agora? Se voceé ja esteve em uma situagao semelhante, sabe que o medo toma
conta de vocé muito rapido. Medo do desconhecido. O que nés fazemos? Quem pode
ajudar? Isso esta realmente acontecendo?

Nos meses que se seguiram, Fran foi campeéa. Ela aceitou o desafio, pesquisando
terapias alternativas, passando por radioterapia e quimioterapia, lutando contra os
demdnios mentais que procuravam extinguir sua esperanca.

Um dia tudo foi demais para suportar. Enquanto tentava tirar uma soneca no quarto,
ela descreveu o que aconteceu: “Euestava literalmente tremendo de medo com a ideia
de deixar minha familia.Meus olhos estavam fechados, mas eu estava totalmente
consciente. Comecei a orar a Deus, pedindo ajuda pelo menos para ndo sobrecarregar
minha familiacom uma doencga longa e prolongada. Em cinco minutos, senti uma forte
sensacao, como se alguém estivesse me envolvendo em um cobertor quente e protetor,
comegando pelos meus pés e lentamente cobrindo meu corpo.

Entdo uma calma maravilhosa tomou conta de mim e me senti forte. Era como se

alguém tivesse sussurrado: 'Estatudo bem, vocé vai ficar bem. Siga em frente com seu



vida.'Entdo eu fiz."

As pessoas de fé chamam isso de intervencgéao divina. Tudo o que sei € que milagres acontecem e nés
fomos os benfeitores gratos na época. Isso foi ha vinte e cinco anos e nés dois somos gratos por cada

novo dia.

Esteja preparado!

Este famoso lema dos escoteiros envia uma mensagem forte a todos que podem estar a beira de
turbuléncias nos negécios, pessoais ou financeiras. Ha duas realidades aqui. Para maior clareza, vamos
usar o exemplo de um piloto de avido. Todos os pilotos recebem avisos meteorolégicos antes da
decolagem ou durante o voo. Se vocé voa com frequéncia, provavelmente ja ouviu esta mensagem da
cabine de comando. “Pareceque estamos em uma viagem um pouco acidentada, entao, por favor,
apertem os cintos de segurancga e guardem suas mesas de bandeja até que o sinal do cinto de
segurancga seja desligado.”

Como passageiros, estamos preparados para alguma turbuléncia. Normalmente nao é tao ruim e as
vezes quase nao notamos nenhuma mudanga porque o piloto anuncia que fez alguns ajustes e
conseguiu subir acima das nuvens de tempestade ou desviar delas. Se houvesse uma grande
tempestade se formando logo a frente, vocé fica grato que o piloto estava pensando rapidamente para
evitar um perigo potencial. Nestas situagbes o piloto tem o controle. Vocé esta tao preparado quanto
aqueles pilotos quando eles sobem aos céus? Vocé para para verificar se esta no caminho certo a cada
semana, parando o tempo suficiente para ver se ha nuvens de tempestade no horizonte em casa ou no
trabalho, para poder fazer as correcées necessarias com antecedéncia? Nao permita que sua ocupacgao

enfraqueca suas defesas ou diminua sua consciéncia. Esteja preparado!

A segunda realidade é que as vezes na vida ndo recebemos nenhum aviso. N&o temos controle. Vocé
ja esteve em um voo e de repente o avido caiu dez metros? Fale sobre o panico! O avido parou?

Estamos indo para baixo? E ndo ha nada que vocé possa fazer. Aqui esta a mensagem:

Espere o inesperado.



Concentre-se no que vocé pode controlar e
reconhecga o que esta fora de seu controle.

Nos negdcios, vemos muitas pessoas se preocupando com coisas que nao podem evitar.
Isso cria muita discussdo em torno do bebedouro. Nao desperdice seu tempo e energia.
Se vocé nao é o chefe e a matriz continua fazendo mudangas que vocé nao gosta, ou
engula ou encontre outra oportunidade com um ambiente melhor. Em algumas ocasides,
existem circunstancias atenuantes que motivam certas pessoas a virar as velhas regras de
cabeca para baixo.

Luan Mitchell, sem parentesco com W. Mitchell, sobre quem vocé leu anteriormente, é
uma mulher notavel que enfrentou muitos contratempos.

A ultima nascida de cinco filhos, com uma diferenca de dezenove anos entre o primeiro
e ela, Luan comecgou a servir de gargonete aos doze anos de idade em um dos
restaurantes de sua mae. Mais tarde, ela se tornou uma ginasta competitiva e, aos vinte e
poucos anos, ganhou um concurso de beleza, além de se voluntariar regularmente em
sua cozinha comunitaria local e em eventos da igreja.

Luan conheceu e se casou com Fred Mitchell, um empresario que dirigia uma empresa
familiar de empacotamento de carne e era quatorze anos mais velho que ela. Fred tinha
uma grande visao para expandir a empresa, mas pouco antes de se casarem, Fred foi
diagnosticado com fibrose cistica,que geralmente é terminal em adultos jovens. Esta foi
uma noticiadevastadora e piorou com o conhecimento de que eles provavelmente n&o
poderiam ter filhos. Além disso, a capacidade de Fred de continuar como CEO da

empresa parecia, na melhor das hipéteses, de curto prazo.

Isso criou grandes ondas de preocupacgao na familiade Fred. O que acontece se
Fred morrer? Luan, um forasteiro inexperiente, conseguiria a empresa?

Antes do casamento, Luan assinou um acordo pré-nupcial que de fato a excluiu do
negocio. Nao é um grande comego para a vida de casado! A lua de mel foi passada no
hospital. A saude de Fred se deteriorou rapidamente. Um raio de sol foi, Luan teve um bebé
muito saudavel de nove quilos e mais tarde seria abengcoado com mais dois filhos. Ela
também se tornou uma cuidadora diaria, aprendendo a fazer toda a terapia de percussao
necessaria para limpar os pulmoes de Fred trés ou quatro vezes ao dia. Uma noite,

enquanto ela estava deitada na cama amamentando seu filho bebé, ela sentiu algo



quente em seu ombro direito. Era sangue. Ela olhou e Fred estava sangrando muito. No hospital,
a equipe basicamente levantou os bragos e disse: “Essecara ndo vai sobreviver”. E Fred disse, ou
melhor, balbuciou: “Naovou a lugar nenhum. Eu tenho coisas para fazer!" Ver sua determinagao

mudou a vida de Luan.

Milagrosamente, Fred acabou fazendo um transplante de coragéo e pulméo duplo. Ele doou seu
coragao saudavel para uma mulher de cinquenta e dois anos, dizendo mais tarde que Luan era a Unica
mulher no mundo que literalmente permitiu que seu marido entregasse seu coragao a outra mulher! Esse

senso de humor e forga de vontade ajudaram Fred e Luan em uma batalha muito dura.

Durante tudo isso, outra batalha pelo controle do negdcio estava acontecendo com a familia.lsso
explodiu em um processo feio que se arrastou por dois anos. No final do primeiro ano, embora de
pé, Fred estava sem dinheiro e sem emprego. Ele e sua jovem familiaforam de estado em estado
em sua van, procurando desesperadamente por trabalho. Finalmente, o acordo legal deu a Fred
metade da empresa e ele imediatamente colocou Luan no Conselho de Administragdo. A empresa
estava a beira da faléncia. Fred estava determinado a reconstruir, entdo o préximo revés chegou

sem aviso prévio. O banco chamou sua linha de crédito de 33 milhdes de ddlares!

Vamos fazer uma pausa aqui por um minuto. o que vocé faria nesta situacdo? A saude de Fred
ainda era um grande problema e Luan n&o tinha experiéncia em negdcios. E agora os lobos
estavam a sua porta procurando os restos.

Nas palavras de Luan, eis o que aconteceu: “Nos

pegamos a estrada e vendemos nossa histéria para potenciais investidores, qualquer um que
acreditasse em nés. Um dia o banqueiro veio colocar a chave na fechadura e fechar a empresa.

Eles tinham apontado sua bazuca financeira para nds e nossos funcionarios que trabalhavam duro.
Bem, eles tiveram que pegar a chave de volta, porque para sua surpresa, nés os presenteamos com um
cheque de 33 milhdes de dolares! Fred ganhou o prémio Turnaround Empreendedor do Ano pela Ernst
and Young. Estavamos nos preparando para receber esse prémio, e ele foi fazer um check-up de saude.
E ele morreu — de repente ele morreu! Enfiei meu punho na parede. Eu pensei que alguém tinha me

acertado com um césmico dois por quatro, bem entre os olhos.”

O que agora? Vocé teria jogado a toalha aqui e finalmente se rendido?



Os lutadores nao desistem. De qualquer forma, isso deixou Luan mais determinado a ter sucesso, se
nao por outro motivo, para garantir que o sonho de Fred para sua empresa se tornasse realidade. E
assim comegaram outras batalhas. Agora com trés filhos a reboque, Luan teve que enfrentar os
acionistas que obviamente ndo a queriam perto do negécio. Pegue isto. Na manha do funeral de Fred,
eles deliberadamente convocaram uma reunido do Conselho de Administragdo. Com trinta e poucos
anos, Luan era agora o acionista majoritario.
Aqui estava a resposta dela. “Sevocé tiver essa reunido, eu trarei meus filhos.
E no funeral depois, vocé tera que explicar para todo mundo porque eu parego um espantalho;
por que eu nao tive tempo de arrumar meu préprio cabelo e vestir meus filhos para o funeral do
papai deles, porque vocés idiotas convocaram uma reunido do conselho!”

A reunido foi cancelada.

Apesar de mais pressao dos acionistas para vender — “Oque uma loirinha como vocé sabe sobre
administrar uma empresa de empacotamento de carne com um matadouro?” — Luan aguentou. Ela
conquistou o apoio de todos os funcionarios e, como uma equipe unida, eles foram trabalhar. Luan
construiu uma expansao de 45 milhdes de dolares para a fabrica e abriu novos mercados no Japao
e na orla asiatica. A equipe se expandiu para 2.000 pessoas e a empresa passou da faléncia e da
recuperacéo judicial branda para meio bilhdo de délares em receita em dois anos € meio. Luan
Mitchell & agora reconhecida como uma das mulheres mais talentosas do mundo. Ela tem uma

compreensao intimada competitividade e das pressdes globais no clima de negécios dificilde hoje.

Ela ganhou todos os tipos de prémios por sua perspicacia nos negocios, incluindo ser nomeada a
empresaria numero um do ano no Canada, trés anos consecutivos, pelas revistas Profit e
Chatelaine. Em 2005, ela foi nomeada Mulher do Ano pelo American Biographic Institute. Ela
também é uma autora best-seller. Luan agora se tornou um palestrante requisitado em todo o
mundo, sobre empreendedorismo e capacidade de recuperagao. Muito longe de uma adolescente
participante de concurso de beleza.

Aqui estdo algumas ligdes extras que ela nos transmitiu:

e Nao deixe a idade ser sua gaiola.

e Permita-se aprender; ndo passe pela vida com os freios de emergéncia acionados.



e Defenda o que vocé acredita, ou vocé se vera caindo em qualquer coisa.

e Acima de tudo, acredite em si mesmo e em sua incrivelcapacidade de ter sucesso.

Se vocé nao esta inspirado depois de ler essa histéria, nds estamos! Todos esses exemplos
da vida real ao longo deste livro estdo aqui para vocé digerir, para que possa extrair
estratégias que o ajudardo em sua jornada pela vida. Lembre-se, uma ideia bem
implementada pode acelerar significativamente sua conscientizagcéo e sucesso. Entdo nao

perca tempo, aproveite a oportunidade. E ndo permita que as vozes negativas o impegam.

Percepcoes

Vocé aprendeu que superar contratempos € um processo continuo.Talvez a unica maneira
de evitar essa realidade seja se tornar um eremita, mas mesmo isso tem seus desafios. A
vida é para viver grande, ndo para se refugiar em uma caverna. No entanto, a verdade é
que alguns desses obstaculos podem ser aterrorizantes quando vocé se sente fora de controle.
Vale a pena repetir; estes sdo apenas eventos individuais, eles ndo sao toda a sua vida.
Procure as licdes da experiéncia depois que a turbuléncia se acalmar.

Esses séo os blocos de construgcao importantes que fortalecem seu carater e sua
capacidade de superar desafios maiores mais tarde. E acima de tudo, entenda que a Unica
coisa sobre a qual vocé tem controle é sua atitude. Trabalhe nisso todos os dias. Faca tudo
0 que puder para criar uma mentalidade de campeé&o. No Capitulo6, vocé encontrara muitas
estratégias para aumentar sua confiancga.

Mas primeiro, vamos mostrar como desenvolver excelentes relacionamentos e
construir uma verdadeira fortaleza de apoio ao seu redor. Quando vocé tem forga em
numeros, os contratempos sao mais faceis de lidar e superar. Leial

"NAO SE DISTRAIA COM CRITICAS". LEMBRE-SE, O UNICO
O GOSTO DO SUCESSO QUE ALGUMAS PESSOAS TEM E QUANDO DAO UMA MORDIDA

FORA DE VOCE.”



— Zig Ziglar

PASSOS DA ACAO

Ten Best Options

The Problem Solver

Dez melhores opgoes

Nao importa quéo dificilseja seu desafio, faga uma lista abaixo de suas dez melhores
opgoes. Os primeiros podem n&o ser o que vocé quer, mas anote-os de qualquer
maneira. Seja criativo, pense fora da caixa. Faga a si mesmo algumas perguntas do
tipo “ese”. Esteja aberto ao inesperado. Muitas vezes, a melhor solugéo sera um de

seus insights posteriores. Complete todos os dez antes de revisar sua lista.

1. 6.
2.7.
3. 8.
4.9.
5.10.

Agora escolha o que parece se encaixar melhor e comece a formular uma agéao



plano.

O solucionador de problemas

Quando estiver enfrentando um revés significativo, use o Problem Solver abaixo para ajuda-lo a
resolvé-lo. Esta € uma série de dez perguntas que irdo guia-lo passo a passo para o resultado
desejado. Para melhores resultados, € importante passar por todo o processo escrito. Use-o

com frequéncia - sua determinacdo melhorara quando vocé fizer isso.

1. Qual é o meu desafio?

Defina com preciséo a sua situagédo. Lembre-se de ser claro, breve e especifico.

2. Decida enfrentar o problema e lidar com ele.

Tomar a deciséo de superar seu medo € um grande passo a frente. Para sua
boa saude e paz de espirito,decida agora.

3. Qual é o resultado desejado que eu quero?

Novamente, defina claramente o resultado preferido. Visualize o fechamento e descreva

os principais beneficiosao lidar com esse revés especifico.

4. Em uma palavra, descreva como vocé se sentira quando tiver

superado com sucesso esse reves.
5. Quais informacdes eu preciso para ajudar?

Saiba mais lendo, pesquisando, revisando contratos ou outros documentos importantes.

6. O que posso fazer sozinho?
Liste as agdes especificasque vocé é capaz de fazer bem.
7. Quem mais pode me ajudar?

Considere a experiéncia de outra pessoa que vocé precisa, mas néo tem as

habilidades ou experiéncia para se apresentar.
8. Agora, que medidas de acgéo especificasvou tomar?

Este é o seu plano de jogo. Pense em cada etapa até o fechamento final.



9. Quando vou comecar?
encontro:
Qual é um cronograma realista para encerrar essa situagao?
encontro:
Iniciar!!
Lembre-se, a paz de espiritoesta do outro lado do medo.

10. Revise seus resultados e comemore!



y ¥
LIVING AND WORKING ON PURPQSE '
TAKING DECISIVE ACTION '
CONSISTENT PERSISTENCE '
ASK FOR WHAT YOU WANT '
THE CONFIDENCE FACTOR '

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS '

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

Almost halfway there—stay focused!



ESTRATEGIA DE FOCO 5

Construindo Excelentes Relacionamentos

“E preciso muita experiéncia de vida para ver por que alguns
relacionamentos duram e outros ndo. MAS NAO TEMOS
ESPERAR UMA CRISE PARA TER UMA IDEIA DE
UMA RELACAO ESPECIFICA. NOSSO COMPORTAMENTO EM POUCO TODOS OS DIAS
INCIDENTES
DIZ-NOS UM OTIMO NEGOCIO.”

— Eknath Easwaran

Chris Keating € um empresario dindmico de trinta anos que cria obras de arte memoraveis
para familias.Sua empresa, Towne Photography, € reconhecida como o melhor lugar em
Calgary para tirar retratos de familia.Negocios e marketing vieram naturalmente para Chris.
Aos dez anos, ele achava que o recreio no patio da escola era chato. Nao havia nada para
fazer e ndo havia instalagées no grande playground de terra. Entdo ele decidiu animar as
coisas criando um jogo chamado Cherry Bombs. Chris havia observado que as frutas das
cerejeiras orientais préximas congelavam no tempo frio e descongelavam quando
esquentavam, deixando-as macias por dentro com uma casca fina. Ele pegou as cerejas e
as embalou em sacos Ziploc e pediu a seus amigos para compra-las; dez em um saco por
vinte e cinco centavos. As cerejas eram perfeitas para atirar nas pessoas. E assim foi
inventado um dos primeiros jogos de paintball! As criangas adoraram este jogo. Foi divertido
e foi um 6timo exercicio,pois todos estavam perseguindo ou fugindo uns dos outros. As
cerejas deixaram uma pequena marca vermelha nas roupas, mas as criangas nao se

importaram. E assim eles compraram mais e mais cerejas.

O proéspero pequeno negécio de Chris terminou abruptamente quando alguns pais reclamaram

das manchas de cereja e a mée de Chris descobriu uma caixa de papeldo sob sua



cama contendo 150 dolares de lucro deste negdcio inicial. Ela achava que eram
ganhos ilicitos— ele estava tirando dinheiro de seus amigos sem justa causa.
Obviamente o empreendedorismo ndo estava nos genes de seus pais, ambos
sendo académicos profissionais.

No entanto, apenas tirar boas notas na escola nunca foi um foco para Chris. Como ele
diz: “Issonunca funcionou para mim”. Ao sair da escola, ele conseguiu um emprego como
técnico de laboratorio em uma empresa de petréleo. Nos primeiros trés meses, essa
linha de trabalho despertou seu interesse, mas depois se tornou monétona. Ele foi
transferido para o departamento de imagens onde seu trabalho era fotografar rochas.
Entao ele ligou para um amigo que era fotdégrafo para aprender mais sobre cameras. Sua
primeira tarefa foi “segurar bolsa dela” naquele fim de semana em um casamento onde
ela era a fotdgrafa oficial. Uma semana depois, ele participou de um curso de um dia que
ela havia organizado, pagando oitenta délares pela mensalidade. Apds o programa,
Chris sabia que a fotografia era o que ele queria fazer para o resto de sua vida.

No dia seguinte, foi ao banco onde comprou um cartdo de crédito com limite de
quinhentos ddlares. Ele comprou quatrocentos e vinte délares em equipamento
fotografico e usou os oitenta ddlares restantes para imprimir seus proprios cartdes de
visita pessoais. Ele estava no negdcio! Alguns anos depois, depois de lutar nos
primeiros dias, Chris descobriu um nicho que o motivou: retratos de familia.
Infelizmente, aos dez anos, durante o ano de sua "aventura" Cherry Bomb, os pais de
Chris se divorciaram e ele experimentou o trauma de uma familiadesfeita. Isso pesou
muito sobre ele. Ele se perguntou: “Comoposso fazer a diferenga na vida das familias,
para enfatizar a importancia de uma familiaamorosa e unida e a alegria que ela cria?”
Daquele ponto em diante, obras de arte memoraveis para familiasse tornaram sua
paixao.

Chris diz: “Minhavantagem unica é que crio uma conexao emocional com a familia
durante a primeira visita”. Na Design Appointment, Chris comega explicando que
deseja criar uma experiéncia memoravel e poderosa para todos e os incentiva a se
envolverem totalmente. Isso é muito diferente da abordagem usual. Perguntas como:
“Qualplano de fundo vocé prefere?” nunca surgem. Chris se vé como um artista
comissionado e rapidamente instila um alto nivelde confianga de que ele produzira um

resultado que a familiaficara emocionada em



receber. E ele entrega todas as vezes.

Suas taxas agora variam de dois mil a quinze mil délares ou mais, por familia,muito longe do saco
de cerejas de vinte e cinco centavos que ele vendia no patio da escola! Hoje ele é reconhecido como
um liderdo setor. Seu conteudo pratico e estilo divertido o levaram ao mundo todo falando para

publicos de fotografos profissionais.

Chris também expandiu seu impacto no mundo nao-profissional de transporte de cameras,
fazendo turnés por quinze cidades em todo o pais,onde seus workshops de fotos esgotados
recebem elogios. Isso leva a uma extravagancia fotografica de quatro dias em Havana, Cuba.
Durante sua primeira viagem para la com seus alunos, ele foi preso por fotografar prédios do
governo, mas isso € outra historia! Chris esta focado em ser um bom modelo para sua prépria
familia,principalmente sua esposa Carolynn e seus trés filhos. No ano passado, eles desfrutaram
de dezesseis semanas de férias.

Como um jovem empresario de sucesso, Chris permaneceu humilde e apaixonado por sua arte.
Ele diz: “Afotografia € incrivelmente facil. Tudo o que vocé precisa fazer € dedicar sua vida a
isso.” Vale a pena visitar seus sites exclusivos, criados por ele mesmo: www.TownePhotography.com e
www.PhotographicResource.com.

Um fator importante para o sucesso de Chris é sua capacidade de construir um excelente
relacionamento com seus clientes e transformar isso em um negocio recorrente de longo prazo.
Como ele diz: “Gostogenuinamente das pessoas que me deram o privilégio de entrar em suas

vidas e me permitir criar algo especial que sera duradouro e memoravel”.

Nos negdcios, construir 6timos relacionamentos € uma estratégia essencial essencial, como Chris
demonstra habilmente. Agora vamos ver por que alguns relacionamentos permanecem fortes e

sustentaveis enquanto outros desmoronam completamente.
A dupla espiral

Os relacionamentos podem ser muito frageis. Muitos casamentos ndo sobrevivem, as familiasse
desfazem e muitas vezes os filhos s&do criados com apenas um dos pais para sustenta-los. O que

faz com que esses relacionamentos desmoronem quando ha tanta alegria e amor no



comego?

E util olhar para sua vida como uma espiral. As vezes vocé esta em uma espiral ascendente. E quando
as coisas estao indo bem, sua confianga ¢é alta e a vida é recompensadora. Seus relacionamentos mais
importantes sdo saudaveis e florescentes. O oposto é a espiral descendente.

E quando as coisas comegam a se desenrolar, ocorre uma falta de comunicagéo, o
estresse aumenta e a vida se torna uma luta constante.
Os relacionamentos sao polarizados durante a Espiral Descendente.

A natureza nos da versdes dramaticas dessas espirais. Um tornado € um exemplo poderoso.
Espiralando para baixo do céu, esses funis escuros atingem o chdo sugando tudo em seu caminho
com resultados devastadores. O filme Twister de Michael Crichton/ Steven Spielberg forneceu uma

visdo de perto dessas incriveisespirais e da incrivelenergia que elas contém.

Outro exemplo de uma espiral descendente é um redemoinho. Na borda externa do
redemoinho a agua nao parece muito perigosa. Se vocé nao estiver ciente das forgas

poderosas no centro, no entanto, vocé pode ser puxado para baixo muito rapidamente.

ENTENDENDO A ESPIRAL DESCENDENTE

Vejamos como a espiral descendente aparece na vida real. Para entender claramente o impacto potencial
que isso pode ter em seus relacionamentos atuais e futuros, pense em um relacionamento em que vocé
esteve envolvido e que n&o deu certo. Vocé precisa recriar em sua mente todos os passos que fizeram

esse relacionamento desmoronar. Visualize claramente o que aconteceu.

Volte o mais longe que puder e reviva-o. Qual foi a primeira coisa que aconteceu?
O que aconteceu depois disso? Entdo o que aconteceu? Para entender o impacto total disso,
certifique-se de concluir as Etapas de Acéo no final deste capitulo.Gravar cada passo

individual de sua Espiral Descendente até o ponto mais baixo o ajudara a entender o padréo.

Por exemplo, em um casamento o marido se torna egocéntrico e ndo ajuda mais em casa.
Ele passa mais tempo no escritério, saindo de manhé cedo antes que as criangas acordem e
chegando em casa tarde da noite.

A comunicacao ¢ limitada a negécios e finangas. Talvez o dinheiro esteja apertado e



Nao ha o suficiente para cobrir a hipoteca, os pagamentos do carro, as aulas de danga das
criancas e as contas do dentista. Gradualmente, a tensdo aumenta, as discussées ocorrem com
mais frequéncia e cada parceiro culpa o outro pela situagao em que se encontra. A Espiral
Descendente agora esta ganhando forga, assim como sendo puxada para o centro do
redemoinho. Qualquer um, ou ambos, podem buscar consolo bebendo, saindo com os meninos
(ou meninas), jogando ou, nos piores casos, abusando um do outro fisicae mentalmente. Neste
ponto, o relacionamento foi sugado e a espiral descendente esta em seu ponto mais baixo. A
separacgao geralmente ocorre, terminando em divércio, e outra familiaé colocada na lista de lares

desfeitos, uma estatisticaque parece estar crescendo anualmente.

Quando vocé reflete cuidadosamente sobre o que faz com que os relacionamentos desmoronem, vocé
pode tomar medidas para cura-los. Mesmo que o relacionamento tenha passado do salvamento, vocé
estara mais bem preparado para o préximo e sera capaz de evitar que o0 mesmo padrao se materialize. A
conscientizacao é sempre o primeiro passo para o progresso. Vocé
também pode usar essa técnica em espiral para revisar seus relacionamentos comerciais mais importantes.
Aqui esta um cenario comum:

Duas pessoas formam uma parceria. Eles tém uma 6étima ideia para um novo produto ou
servigco e dedicam muito tempo e energia em seu novo empreendimento empolgante.

Por estarem t&o ocupados fazendo as coisas acontecerem, nenhum documento de parceria legal foi
preparado ou assinado. Eles sdo bons amigos e pretendem fazer isso no futuro. Além disso, nao ha

descri¢des claras de cargos ou métodos de remuneracao e participacao nos lucros.

Vamos olhar para a estrada alguns anos. A parceria agora esta lutando porque uma pessoa €
controladora e nao permite que seu parceiro tome decisbes sem sua permissao. As finangas
estdo apertadas e ha discussdes semanais sobre como as receitas devem ser gastas. Uma
pessoa quer reinvestir seus ganhos na empresa para que ela cresga, enquanto a outra tem uma
atitude de pague-me primeiro. Gradualmente, o resto da equipe é puxado para o conflito e
surgem dois campos politicosdistintos. Uma crise se desenvolve e um sécio quer sair do
negoécio, mas nao ha clausula de espingarda e, é claro, nenhum acordo que facilite isso. Os
sécios se empenham e, finalmente, montam suas proprias equipes juridicas.A batalha esta

iniciada. Muitas vezes os advogados acabam com a maioria dos



o dinheiro, 0 negdcio entra em colapso e mais duas pessoas sao ouvidas proclamando:
“Parceriasnunca funcionam!”

Aqui vai uma dica: se vocé esta atualmente em um acordo de negdcios com um ou mais
parceiros, ou esta considerando um no futuro, sempre planeje sua estratégia de saida
primeiro, antes de se envolver demais. Certifique-se de que esta por escrito. E cuidado
com os apegos emocionais. O fato indiscutivelde que seu novo parceiro € um cara legal, ou
seu melhor amigo, n&o é motivo para evitar um acordo por escrito. A falta de previséo e
preparagao arruinamais negocios hoje do que qualquer outra coisa.

Agora que vocé olhou de perto como a Espiral Descendente pode aparecer em sua vida,
aprenda com ela. Como somos criaturas de habitos, ha uma boa chance de vocé repetir o
mesmo comportamento em seu proximo relacionamento importante.

Realmente entenda isso. E extremamente importante para sua sadde e riqueza futuras. Se
vocé se encontrar entrando na mesma Espiral Descendente, imediatamente tire um tempo
mental. Interrompa o padrdo com pensamento claro e decida fazer ajustes positivos.
Mudar seu comportamento é a Unica maneira de obter um resultado diferente. Veja como:
Use um novo modelo. Isto €, sobreponha uma Espiral Ascendente para relacionamentos
excelentes em cima de sua Espiral Descendente, aquela que te colocou em tantos

problemas.

“QUANDO VOCE ESTA EM CONFLITO COM ALGUEM, HA UM
FATOR QUE PODE FAZER A DIFERENCA ENTRE DANOS

SEU RELACIONAMENTO E APROFUNDANDO-O.
ESSE FATOR E A ATITUDE.”

— William James

ENTENDENDO A ESPIRAL PARA CIMA

Vamos analisar como essa espiral ascendente funciona para que vocé possa colher os
frutos rapidamente. Repita o processo como antes, exceto que desta vez vocé vai se
concentrar em um relacionamento que gradualmente nutriu, expandiu e enriqueceu, até

que floresceu em uma maravilhosa amizade de longo prazo ou relacionamento comercial. Vai



volte a sua mente e repita todas as coisas importantes que aconteceram desde o momento em
que se conheceram até o relacionamento amadurecer completamente. A maioria das pessoas
nao faz isso, entdo vocé tera uma tremenda vantagem no mercado quando desenvolver um
projeto preciso que possa ser duplicado muitas vezes no futuro. Relacionamentos poderosos
garantem resultados poderosos.

Aqui esta um exemplo positivo para ajuda-lo a vencer. Dave € dono de uma empresa de
engenharia. Ele adapta ideias de clientes e os ajuda a criar novos produtos. Design inovador e mao
de obra eficiente sdo as areas de brilhantismo de Dave. Nos Ultimos vinte e dois anos, ele honrou
essas habilidades em alto nivel.Ao longo do caminho, ele também aprendeu a tratar as pessoas
adequadamente. Ele tem uma base de clientes fiel e presta atengéo a coisas simples, como

retornar chamadas telefénicas prontamente e atender as solicitacées de seus clientes.

Quando um novo cliente se aproximou dele um dia com uma ideia para um produto de extrusao de
borracha, ele ficou feliz em ajudar. O jovem tinha grandes visdes. Ele sonhava com sua proépria
fabrica que abastecia alguns dos maiores usuarios do mundo de seu produto exclusivo. Dave
forneceu sua experiéncia e fez mudangas sutis no prototipo. Esses refinamentos o tornaram menos
dispendioso de fabricar e mais robusto. Essa nova alianga entre o jovem empresario e o experiente
engenheiro floresceu nos proximos anos em uma amizade agradavel e mutuamente
recompensadora. Cada um a sua maneira ajudou o outro a niveismais elevados de criatividade e
produtividade. Eventualmente, o sonho do jovem empresario foi realizado. Por causa de sua visao
mais ampla e persisténcia, ele conseguiu varios contratos exclusivos multimilionarios. O tempo todo

ele manteve contato com Dave para pedir conselhos.

A medida que seu negdcio crescia, o de Dave também. Um dia, refletindo sobre seu
incrivelsucesso, ele fez um telefonema importante que enriqueceria ainda mais o relacionamento
especial deles. Ele ofereceu a Dave uma porcentagem de todos os seus lucros futuros.

Era sua maneira de dizer: “Obrigadopor acreditar em mim, por me ajudar a comegar € por
me empurrar nos tempos dificeis”.

Todos os relacionamentos excelentes tém um ponto de partida. Muitas vezes, as primeiras
interagdes n&o sdo memoraveis. No entanto, vocé logo desenvolve um bom sentimento sobre a

outra pessoa. Talvez seja sua integridade, entusiasmo, atitude positiva, ou apenas que ele faz



o que ele diz que vai fazer. Um vinculose desenvolve e cada novo passo fortalece ainda
mais o relacionamento, tornando-o cada vez mais especial.

Vocé consegue a imagem? Quando vocé analisa em detalhes como desenvolveu seus
melhores relacionamentos, isso fornece um processo Unico para criar relacionamentos
futuros maiores e melhores. Saber o que funciona e o que nao funciona o ajudara a evitar
erros caros que criam uma espiral descendente. A boa noticiaé que vocé pode aplicar este
modelo para excelentes relacionamentos em qualquer area da sua vida. Funciona para

relacionamentos pessoais e familiares, bem como para aliangas profissionais e empresariais.

Desenvolva o habito de revisar constantemente suas Espirais Duplas — use-as para
protegé-lo de qualquer puxada negativa para baixo e para guia-lo para o mundo positivo

de relacionamentos verdadeiramente especiais € amorosos.

JACK:

Aprendi muito sobre como construir relacionamentos comerciais com o autor e palestrante
Ivan Misner. Ivan escreveu um livro chamado Networking Like a Pro. Ele me ensinou algo
chamado visibilidade, credibilidade e lucratividade. Quando a maioria das pessoas esta
construindo relacionamentos comerciais, eles tentam transforma-los em relacionamentos
lucrativos muito rapidamente. O que é importante saber é que vocé tem que primeiro estar
em um estado onde vocé conhece pessoas. E por isso que fazer networking e ir a reunides
de associagodes, clubes, camaras de comércio, igrejas e assim por diante s&o 6timas
maneiras de se tornar visivel.

Isso é algo que Larry Benet me ensinou. Ele € um especialista em conexdes. Ele diz:
“Sempreque vocé conhecer alguém — nao importa quem seja — pergunte: “Qualé o um ou
dois projetos mais importantes em que vocé esta trabalhando agora?” (Vocé também pode
perguntar a eles quais sé&o as duas principais iniciativas ou desafios que vocé esta
enfrentando.) “Comoposso ajuda-lo?” Entéo, se eles |he disserem algo que vocé realmente
poderia fazer, va em frente e faga. Envie-lhes um artigo. Conecte-os com alguém que
possa ajuda-los. Passe algum tempo treinando-os ou 0 que quer que seja. Agora vocé criou
credibilidade. Vocé é um recurso confiavel em sua vida. Se vocé se aproximar dessa

pessoa trés meses depois e pedir um favor (vocé poderia apresentar



eu para alguém? Vocé estaria disposto a me dar um endosso?

Vocé faria parte do meu conselho consultivo?), existe um relacionamento ja

estabelecido que vocé pode construir. Acho que néo sabia disso dez anos atras.

Minha atitude foi: “Estamostodos no negdcio de fazer negécios; vamos em frente.” Vocé

deve criar um relacionamento primeiro. Acho que é uma grande peca. Faga as perguntas:
“‘Emque vocé esta se concentrando? Como posso ajuda-lo?" e entdo entregar valor real.

Se vocé néo estiver fazendo isso, comece o mais rapido possivel;caso contrario, vocé pode

estar perdendo algumas de suas melhores oportunidades de negdcios.

Diga “nao” para pessoas TOXICAS

Antes de seguirmos em frente, por favor, preste atengéo a este importante conselho — evite pessoas toxicas!
Infelizmente, existem algumas pessoas por aique veem o mundo como um grande problema
e, aos olhos delas, vocé faz parte dele. Vocé conhece o tipo. Nao importa o quao bem as
coisas estao indo, eles se concentram nos pequenos detalhes negativos. E eles fazem isso
constantemente. E um habito que destrdi totalmente os relacionamentos. Uma explosao de
energia negativa de seus labios pode apagar aquele sorriso em seu rosto
permanentemente. Essas pessoas sdo venenosas para sua saude. Vocé precisa de uma
antena de longo alcance para manté-los sempre fora de seus limites.
Vocé pode estar pensando neste momento: “Emais facil falar do que fazer. Vocé quer
dizer que se meu amigo, que conhego ha anos, esta sempre reclamando do trabalho e
de como as coisas estdo ruins financeiramente, e ninguém quer ajuda-lo, que eu deveria
simplesmente me virar e ir embora quando ele fala assim? ” Nao corra! O mais rapido
que puder e o mais longe que puder. Sua negatividade constante drenara a vida de vocé.
Agora, por favor, entenda, ndo estamos falando de alguém que tem um desafio genuinoe
precisa de ajuda real. Estamos nos referindo aqueles chordes crénicos que tém grande
prazer em despejar todo o lixo negativo no seu prato em todas as oportunidades. Eles
também informam, com um cinismo nao tao sutil, que vocé nao pode fazer isso e ndo
pode fazer aquilo, especialmente quando vocé tem uma grande ideia. Eles se deleitam em

estourar sua bolha positiva. E o ponto alto do dia deles. Ndo aguente mais.



Aqui é onde esta o verdadeiro poder: a escolha é sempre sua. Vocé pode escolher o tipo
de pessoa que deseja em sua vida. E vocé pode optar por buscar novas oportunidades.
Talvez vocé s6 precise fazer algumas escolhas melhores. E simples assim.
Se isso significa deixar algumas pessoas irem, bem, vocé vai superar isso. Na verdade, dé uma
olhada agora em seus relacionamentos atuais. Se alguém esta te arrastando para baixo o
tempo todo, tome uma decisao. Deixe ir e siga em frente.

Aqui esta uma mensagem de correio de voz interessante que ouvimos do pastor Henry Schorr:

“Obrigadopor ligar. Eu estive longe fazendo mudangas na minha vida. Por favor deixe uma

mensagem. Se vocé n&o ouvir de mim, vocé é uma das mudangas. Aproveite seu dia!"

As trés grandes questoes

Agora que vocé teve a chance de entender sua espiral dupla e uma oportunidade de limpar
a casa em relagcao as pessoas negativas em sua vida, aqui esta outra 6tima estratégia que

o beneficiara imensamente. Chama-se as Trés Grandes Perguntas.

O magnata dos negdcios Warren Buffet € um dos investidores mais conhecidos e bem-
sucedidos do mundo hoje. Sua empresa, Berkshire-Hathaway, cresceu de alguns clientes
privados com participagdes modestas para uma empresa multibilionaria. Senhor.

Buffet é famoso pela andlise cuidadosa e por investir em oportunidades de longo prazo. Ele
raramente vende suas agdes depois de fazer um investimento. Sua preparacgao intensiva inclui
uma analise minuciosa dos numeros, especialmente do balango da empresa. Se isso for do
seu agrado, ele passa um tempo consideravel conhecendo pessoas-chave na organizagao,
conhecendo como elas administram o negocio. Ele observa sua filosofia e como eles tratam
seus funcionarios, fornecedores e clientes.

Ao concluir essas tarefas, Buffet se faz trés perguntas sobre as pessoas-chave:

“Gostodelas? Eu confio neles? Eu os respeito?”

Se qualquer uma dessas perguntas resultar em um “nao”,0 acordo esta cancelado. Nao

importa quao bons os numeros paregam, ou o potencial de crescimento. Estes trés simples,



Perguntas poderosas sao a base dos relacionamentos de Warren Buffet. Adote-os como seus.
Em ultima analise, eles determinardo o quao rico vocé se tornara.

Ha alguns anos, Buffet era 0 homem mais rico da América. Recentemente, ele renunciou a
esse titulopara Bill Gates, fundador da Microsoft. E interessante notar que, apesar da
diferenca de idade, esses dois empreendedores de sucesso fenomenal sdo amigos intimos.
Com quem vocé anda faz a diferenca.

Da préxima vez que vocé estiver prestes a entrar em um importante relacionamento comercial
ou pessoal com pessoas que vocé nao conhece muito bem, faca sua licdo de casa primeiro.
Procure pistas que demonstrem sua integridade, honestidade e experiéncia. Observe como eles
tratam as outras pessoas. Pequenos detalhes oferecerao grandes insights: eles tém o habito de
dizer “porfavor” e “obrigado”,especialmente para pessoas em cargos de servigo, como gargons e
garconetes, mensageiros e motoristas de taxi? Eles sao realistas com os outros ou precisam
impressionar as pessoas? Reserve tempo suficiente para digerir o comportamento geral deles
antes de assumir um compromisso.

E sempre consulte as Trés Grandes Perguntas. Preste atencao a sua intuigao.

Essa intuicao ira guia-lo. Nao deixe seu coragado governar sua cabec¢a. Quando estamos muito
envolvidos emocionalmente, muitas vezes tomamos mas decisdes. Dé a si mesmo tempo para
pensar antes de entrar em qualquer relacionamento. Veja de outra forma: por que vocé
escolheria construir relacionamentos com pessoas em quem nao confia, ndo respeita ou nao
gosta? Seguir em frente quando seu instinto esta Ihe dizendo para nao fazer isso € uma
féormula para decepgao ou mesmo desastre.

Ha muitas pessoas excelentes por aipara aproveitar seu valioso tempo. Portanto, seja um
casamento, um parceiro de negdcios ou a contratacdo de uma equipe de vendas, escolher as
pessoas certas é extremamente importante para sua saude e riqueza futuras. Escolha

cuidadosamente.

A verdadeira alegria da vida vem de passar
tempo com pessoas que

constantemente inspiram, nutrem e reabastecem sua
alma



Clientes Core e A DUPLA VITORIA

O préximo passo para desenvolver o habito de Relacionamentos Excelentes é aprender a nutrir seus
relacionamentos mais valiosos em uma atmosfera ganha-ganha. Muito tem sido escrito e falado sobre a
filosofia do ganha-ganha. Em nossa experiéncia, a maior parte € apenas conversa superficial. Ganha-ganha
é essencialmente uma filosofia de como vocé vive sua vida. Nos negdcios, ganha-ganha significa ter
uma preocupacao genuinacom a outra pessoa; que eles ganhem tanto quanto vocé, seja uma venda,

um contrato de trabalho, uma negociagao ou uma importante alianga estratégica.

Infelizmente, a atitude de muitas pessoas nos negdcios tem sido a de moer até o ultimo centavo de
cada situacdo. Essas chamadas taticas de guerrilha causam falta de confianga, cinismo, ética
questionavel e um alto nivelde ansiedade no mercado. O resultado é ganha-perde. Por outro lado,
ganha-ganha néo significa dar a fazenda toda vez que vocé faz um acordo. Isso é perder-ganha, com a

outra pessoa recebendo demais, o que pode acabar levando vocé a faléncia.

Ha também outra categoria chamada perde-perde. Isso acontece quando ambas as partes sdo muito
teimosas ou egoistasdemais para criar uma solugéo vencedora. Um exemplo comum sé&o as
negociagdes contratuais entre a administragdo e os sindicatos. Se ocorrer um impasse, o resultado final

pode ser uma greve longa e prolongada, onde ninguém realmente vence.

Em sua vida pessoal, ganha-ganha é a base para relacionamentos calorosos e amorosos.
E um marido querendo criar uma vitéria para sua esposa e familia.Ele esta disposto a contribuir e fazer
uma parte igual das tarefas domésticas e ajudar nas atividades extracurriculares das criangas,
especialmente quando sua esposa também esta trabalhando em periodointegral.
Ganha-ganha é uma esposa que da apoio sélido ao marido enquanto ele se esforga para construir um
novo negdcio ou iniciar uma nova carreira, e esta disposta a aceitar alguns sacrificiosao longo do
caminho. Ganha-ganha é dar a sua comunidade, ser um vizinho excelente e ser menos egocéntrico. Para
que o ganha-ganha realmente funcione, vocé deve pratica-lo todos os dias. Isso leva tempo e desafia

vocé a se comprometer seriamente com a construgcao dessas importantes aliangas.

Agora, vamos analisar outro elemento crucial para o crescimento de seus negocios: construir

excelentes Relacionamentos com Clientes Principais.



Seus principais clientes sdo as pessoas no centro do seu negocio. Eles compram de
vocé de forma consistente e sdo a principal fonte de receita. Eles também estao felizes
em fornecer excelentes referéncias para novos negocios, porque eles realmente amam
seus produtos e excelente servico.

Surpreendentemente, muitas pessoas hoje nem sabem quem s&o seus principais clientes.
Os clientes principais sao o seu passaporte para o crescimento futuro. Infelizmente, esses
relacionamentos importantes sdo muitas vezes tidos como garantidos. A atitude é: “Ela

sempre pede duas mil unidades por més. Precisamos focar em novos negdcios.”

NEM TODO NEGOCIO VALE A PENA ECONOMIZAR

Novos negdécios sdo importantes. Ficar em contato com seus melhores clientes é
mais importante. E muito mais dificilencontrar novos clientes do que manter e
atender seus clientes antigos.

Além disso, esteja ciente do tempo que vocé gasta com pessoas que sao clientes periféricos.
A palavra periférico € digna de nota. Significa na borda externa, sem importancia ou ndo vale a
pena mencionar. Outro termo é dispensavel. Vocé tem clientes periféricos em seu negdcio? Se
vocé nao tiver certeza, veja como vocé pode identifica-los. Eles geralmente tomam muito do
seu tempo e energia e oferecem muito pouco negdcio em troca. As vezes eles ndo lhe déo
nenhum negdcio. Mas eles vao questiona-lo em cada pequeno detalhe, e eles vao colocar
demandas irracionais em seu tempo. Claro, vocé pode nado querer afastar nenhum negécio da
sua porta. Mas o que esta Ihe custando em tempo e energia para se envolver em resultados

menores? Alguns negdcios simplesmente ndo valem o esforco.

Vamos olhar para tras para seus principais clientes. Ha um elemento criticoque vocé
precisa entender sobre essas pessoas. Vocé nunca quer perdé-los. Aqui esta a grande

questdo. Quanto tempo real vocé gasta com seus clientes principais mais importantes?

Isso vale a pena estudar. Nossa pesquisa indica que muito pouco tempo &
atribuidoaos clientes principais. Assim, esses relacionamentos nunca amadurecem em
todo o seu potencial. No fundo, isso significa que muito dinheiro é desperdigado.

Agora que vocé sabe quem sdo essas pessoas importantes, preste mais atengao



eles. As recompensas de longo prazo valem o esforgo. Seu negécio aumentara e vocé também
minimizara a probabilidade de perder qualquer um desses principais clientes para seus
concorrentes.

Agora vamos dar uma olhada em seus relacionamentos pessoais mais importantes. Estes
incluem familiae amigos, mentores, conselheiros espirituais e qualquer pessoa que seja
especial em sua vida fora do mundo dos negécios. Mais uma vez, pense cuidadosamente sobre
quem se qualifica para estar nesta lista Unica de pessoas essenciais. Em seguida, anote seus
nomes. Se vocé esta tentado a pular este exercicio,pare! A procrastinagéo é seu maior inimigo.
Nao adie seu futuro melhor. Faga cada passo assim que terminar de ler este capitulo. Lembre-
se, este livro € um trabalho em andamento. No momento em que vocé terminar, vocé tera
iniciado muitos desses novos habitos empolgantes. Sua vida sera mais rica e eminentemente
mais satisfatoria. Dé uma olhada nesta lista e reveja a quantidade de tempo que vocé passa
com essas pessoas. E suficiente? Vocé gosta de tempo de qualidade, ou apenas alguns
segundos ao telefone? Com quem mais vocé passa seu tempo pessoal? Eles estdo roubando
de vocé o tempo que seria melhor gasto desenvolvendo seus relacionamentos principais? Se
vocé respondeu “Sim”a esta ultima pergunta, o que vocé vai fazer a respeito? Talvez seja hora
de dizer “nao’para aquelas pessoas que te distraem todos os dias. Eles ndo estdo na sua lista
de pessoas mais importantes, entéo por que eles estdo roubando seu tempo? A partir de agora,

proteja o seu tempo em familiae o seu tempo pessoal. Seja educado, mas firme.

Mencionamos brevemente o ganha-ganha no que se refere as pessoas em sua vida. E
importante entender realmente o que isso significa. O autor best-seller Stephen Covey fornece
uma boa analogia. Ele diz que vocé deve tratar seus relacionamentos mais importantes como
uma conta bancaria. Por exemplo, quanto mais depdsitos vocé fizer na conta bancaria de seus
relacionamentos principais, mais fortes essas associagdes se tornardo. No processo, vocé se
torna mais valioso para essas pessoas.
Normalmente, o dinheiro € o que vocé deposita no banco. No entanto, com seus
relacionamentos principais, vocé pode fazer uma variedade de depdsitos. Com seus principais
clientes em atividade, vocé provavelmente oferecera servigos especiais e todos aqueles
pequenos extras que o definem como unico. Estes podem incluir saidasde golfe, jantares ou viagens especia
Outros depoésitos saudaveis incluem alocar tempo para compartilhar ideias ou aconselhar como lidar com

certos desafios. Talvez vocé sempre fornega boas referéncias para



expandir seus negdcios. As vezes, é torna-los cientes de um étimo livro ou enviar um artigo
por e-mail sobre seu passatempo ou hobby favorito. Vocé também pode conecta-los a
pessoas que tém um servigo ou produto exclusivo. Quanto mais vocé souber sobre as
pessoas em sua lista principal de clientes e lista pessoal principal, mais podera ajuda-las. E
o verdadeiro espiritode ganha-ganha significa que vocé faz esses depdsitos
incondicionalmente. Em outras palavras, ndo dé para receber algo de volta. Apenas
experimente a pura alegria de dar.

Se vocé ainda nao tiver um, crie um arquivo de informagdes para cada um de seus
principais clientes e relacionamentos pessoais principais. Descubra tudo o que puder sobre
esses individuos.Inclua seus gostos e desgostos, restaurantes favoritos, aniversarios, datas
comemorativas, nomes de criangas, hobbies favoritos, esportes e passatempos.

O guru dos negdcios Harvey MacKay, fundador e presidente da Mackay Mitchell Envelope
Company, de US$ 100 milhdes, em Minnesota, chama seu arquivo de informacgdes de
MacKay 66, porque ha sessenta e seis perguntas que sua equipe de vendas faz para obter
um conhecimento aprofundado de todas as informagdes importantes. cliente. A maioria das
pessoas nao mantém arquivos como esse porque nao levam a sério a questdo do ganha-
ganha. E preciso tempo e esforco consideraveis para cultivar um grande sucesso. Isso
significa que muitas vezes vocé sera obrigado a ir além. Esse modo de viver gradualmente
se torna seu novo comportamento normal. Vocé faz isso sem pensar. Quando o
comportamento ganha-ganha se tornar verdadeiramente incorporado em sua vida
cotidiana, as comportas da oportunidade se abrirdo para vocé como nunca antes. Vocé

realmente ficara mais rico por isso, e ndo queremos dizer apenas financeiramente.

LES:

Aqui esta uma histéria bem-humorada que mostra que a preparagédo compensa:

Um texano rico e extrovertido estava visitando Dublin, na Irlanda, pela primeira vez e
estava ansioso para conhecer a cena social local e fazer alguns amigos. Era sabado a
noite e ele entrou em um pub de esquina que parecia animado. O lugar estava cheio de

Guinness sendo bebido pelos moradores sedentos.

Querendo se envolver com as pessoas e impressiona-las também, o texano anunciou

em voz alta que daria mil euros para a primeira pessoa



que poderia beber dez copos de Guinness, um apdés o outro. Ninguém respondeu. Na verdade,
um homem ao lado dele saiu do pub. O texano ficou pasmo porque sabia que os irlandeses
eram famosos pela

capacidade de “segurar bebida”.

Quinze minutos depois, depois de se sentar sozinho no bar, sentiu um tapinha no ombro.
Quando ele se virou, um pequeno irlandés, com cerca de setenta anos, perguntou-lhe: “Com
licenga, senhor, a aposta ainda esta valendo?” O texano disse: “Comcerteza é”. A noticiacorreu
rapidamente pelo bar que o velho Mickey Malone tinha aceitado a aposta. O barman
cuidadosamente colocou dez pinos de Guinness no balcdo. Mickey esfregou as méos e
comecou a trabalhar. Uma, duas, trés, quatro, cinco, seis, sete canecas — uma respiracao
rapida — oito, nove — seu publico agora o incentivava, aplaudindo, gritando e batendo os pés
— e, finalmente, dez. Ele fez isso! A multiddo explodiu em um rugido que podia ser ouvido a

dois quarteirbes de distancia.

O texano, devidamente impressionado, tirou dez notas de cem euros e parou enquanto
refletia momentaneamente. "Diga, vocé nao era o cara que saiu do pub quando eu anunciei a
aposta?" Mickey olhou para ele, um tanto envergonhado, e disse: “Sim,senhor”. “Bem,por que
vocé foi embora?” perguntou o turista. "Oh, eu acabei de ir ao pub do outro lado da rua para

ver se eu poderia fazer isso primeiro!"

. .. E entao ALGUNS

Ganha-ganha é uma 6tima maneira de viver, e amizades verdadeiras levam tempo para
amadurecer. Valorize os que vocé tem e faga o que for preciso para torna-los ainda mais ricos.

Aqui esta uma estratégia poderosa que tornara mais facil. Chama-se a técnica And Then Some.

Digamos que vocé queira expandir um relacionamento pessoal importante com seu marido ou
esposa. Se vocé nao é casado, pode aplicar essa técnica a quase qualquer relacionamento
significativo, portanto, adapte-a de acordo. Na verdade, escolha alguém com quem vocé
gostaria de ter um nivelmais profundo de amizade. Para mostrar como funciona, usaremos o

exemplo de marido e mulher.



Imagine que é final de semana e David, o bom marido, chegou em casa do trabalho. Sua
igualmente boa esposa Dianne tem o jantar pronto, e ambos desfrutam de uma excelente
refeicdo. David a elogia e entdo faz a seguinte pergunta: “Dianne,em uma escala de um a dez
(um sendo patético e dez maravilhoso), como vocé classificaria meu desempenho como
marido durante a ultima semana?” Essa € uma questao séria. Dianne reflete por um momento

e diz: “Eute daria um oito”.

David aceita a resposta sem comentarios e faz a pergunta And Then Some: “Oque eu
precisaria fazer para chegar a dez?”

Dianne responde: “Bem,eu realmente gostaria que vocé ajudasse John com o dever de casa
na quarta-feira. Eu estava sob pressao para estar na minha aula de informatica as 19h, e me
senti culpada sem que ele fosse devidamente cuidado. Além disso, vocé prometeu consertar a
torneira do banheiro esta semana. Ainda esta pingando. Eu realmente gostaria que fosse

consertado, por favor.” David simplesmente diz: “Obrigado,estarei mais atento da proxima vez”.

Entdo os papéis se invertem. Quando Dianne pede a David para dar a ela uma nota de dez,
David lhe da um nove. Agora é a oportunidade dela de fazer a pergunta E Entao Algum.
"Como eu poderia ter marcado um dez?"

David da seu feedback sincero. “Vocéfoi 6timo, mas havia uma coisinha. Lembra que vocé
prometeu gravar o jogo de futebol para mim quando eu estivesse fora na segunda e na terga?
Eu sei que acabou de escapar da sua mente, mas eu estava ansioso para assistir aos
destaques quando chegasse em casa. Fiquei realmente decepcionado.”

Dianne ouve, pede desculpas e se compromete a registrar pedidos como esse em sua agenda
diaria.

Antes de dizer: “Issoparece 6timo, mas nunca funcionaria para mim”, pare e pense. Vocé
esta certo, muito poucas pessoas usam a técnica And Then Some, € menos ainda fazem isso
semanalmente. As desculpas mais comuns s&o: "Estou muito ocupado”,

“Issoé bobagem” ou “Caiana real, meu marido (ou esposa, ou amigo) nunca concordaria
com isso”.

ESTEJA TOTALMENTE ABERTO A FEEDBACK



Aqui esta o que essas desculpas desgastadas estdo realmente dizendo: “Meuparceiro e eu ndo
estamos abertos a feedback, porque nosso relacionamento ndo amadureceu a esse nivel”.

Dar e receber feedback honesto regularmente € uma das melhores maneiras de enriquecer seu
casamento, amizade ou relacionamentos comerciais. E a marca registrada dos seres humanos que
tém um alto nivelde consciéncia e uma sensibilidade Unica as necessidades dos outros.

Por causa dessa maturidade, eles desfrutam de aliangas honestas, abertas e gratificantes

com as pessoas mais importantes de suas vidas. Vocé também pode usar essa técnica com
seus filhos e outros membros da familia.Seus filhos vao te contar a histéria real - eles nao
fazem rodeios!

Ao fazer algumas perguntas simples toda semana, vocé pode aprender mais sobre si
mesmo com pessoas que se importam o suficiente para lhe dar um feedback honesto. Em vez
de ficar na defensiva como a maioria das pessoas, aceite a informagao como um presente.
Isso 0 ajudara a se tornar mais genuinoe confiavel.

E Entao Alguns significa que vocé esta disposto a aprender mais, fazer mais e colocar mais
no relacionamento porque é importante para vocé. No processo, ambas as partes sao
recompensadas e fortalecidas. Considere os beneficiosde aplicar a técnica And Then Some em
sua vida profissional. Se vocé é o dono da empresa, pode perguntar as pessoas-chave: “Em
uma escala de um a dez, como vocé me classifica como chefe?

O que posso fazer para me tornar melhor — para dar nota dez?” Os gerentes poderiam fazer o
mesmo com suas equipes de vendas ou administrativas. E quanto aos seus principais clientes?
Aqui esta uma otima oportunidade para entender os pontos fortes e fracos do seu negdécio e como
melhorar as areas que nao estdo tendo um bom desempenho. Lembre-se de que seus principais
clientes também podem incluir fornecedores ou sua equipe de suporte externa.

Se essa técnica for nova para vocé, as primeiras tentativas podem ser estranhas ou
desconfortaveis. Isso é normal. Qualquer novo habito requer muita pratica e perseveranca
antes de finalmente dar certo. Ouvir a verdade de pessoas que vocé respeita e ama também
leva algum tempo para se acostumar. As vezes a verdade déi; Vocé pode precisar engolir seu
orgulho algumas vezes para aproveitar os beneficiosfuturos. Uma outra observacao aqui — se
vocé estiver dando feedback critico,sempre faga isso em particular.

Por outro lado, elogie em publico. As pessoas precisam e desfrutam de qualquer tipo de

reconhecimento merecido. Dito de forma simples, criticando em particular; elogios em publico.



MARCA:

Aqui esta o que aprendi sobre a vida familiar, e tive que aprender dessa maneira dificil
antes de poder implementa-la regularmente.

Para evitar que relacionamentos importantes desmoronem, realmente ajuda se vocés
puderem se sentar juntos, olho no olho, alma a alma e corag&o a coragao, e se comunicar
com clareza. Ambas as pessoas devem ter a mente aberta; eles ndo estao tentando néo
estar em um relacionamento. Eles querem estar nele e fazer dar certo, € isso que € o poder
determinante, o compromisso de fazer dar certo. No meu casamento anterior, fiquei viciado
em trabalho e comecei a pensar que era o cara mais importante do mundo. Rapaz, eu sei
diferente agora! Eu sei o quao importante eu ndo sou. Quer dizer, eu posso colocar meu
punho em um balde de agua, puxa-lo para fora, e a agua nao sabe que meu punho estava
Ia! Certifique-se de que seu ego nao anule seu coragdo. Essa abordagem também ajuda na
solucao de relagbes comerciais que precisam de reparos, principalmente em situacdes de

parceria.

LEMBRE-SE, PARA AS COISAS MUDAREM

——— E

Vocé Tem Que Mudar.

Nesta proxima secéo, apresentaremos uma féormula poderosa que pode mudar sua vida.
Como autores deste livro, todos nés fomos abengoados com grandes pessoas que nos
guiaram, inspiraram e corrigiram em nossa jornada nos negdécios, bem como em nossos
préprios relacionamentos pessoais.

Existem duas maneiras de abordar a construgdo de uma vida bem-sucedida. Vocé pode
decidir seguir sozinho e ser um individualista controlador, ou pode decidir que outras

pessoas Ihe déem alguma assisténcia. A primeira opgao requer muita tentativa e



erro. Vocé aprendera da maneira mais dificil,tera seu quinhdo de solavancos e contusdes
... 0unéo!

e talvez finalmente consiga o que deseja.A segunda opgao € usar a alavancagem estratégica
para ajuda-lo a evitar alguns dos desvios dificeisda vida. Como? Encontrando pessoas

que estarao dispostas a orienta-lo. Ao longo de muitos anos, nosso proprio sucesso foi
acelerado pela experiéncia fornecida por pessoas maravilhosas. Recomendamos que vocé
preste atencéo especial ao que esta prestes a ler a seguir. Pode poupar anos de tentativa

€ erro.

Como encontrar 6timo
MENTORES

Cercar-se de mentores bem escolhidos pode mudar sua vida. Um mentor € alguém com
vasta experiéncia ou talento unico, que esta disposto a compartilhar ideias com vocé
regularmente. Vocé, como mentorado, o destinatario dessas 6timas informagdes, tem a
responsabilidade de usa-las com sabedoria, promovendo sua carreira e situagao
financeira ou melhorando sua vida pessoal ou familiar. E como uma relacdo professor-
aluno, exceto que vocé tem o beneficiode uma tutoria individual. E o grande bénus é que
vocé normalmente ndo paga por nenhuma das aulas.

Que acordo!

Aqui estd um método comprovado de trés etapas para ajuda-lo a aproveitar as

vantagens consideraveis da orientacao:
1. ldentifique o alvo.

Selecione uma area especificade sua vida que vocé deseja melhorar. Pode haver varios,
mas para comegar, escolha apenas um. Aqui estdo algumas ideias — expandir seus
negocios, vendas, marketing, contratar pessoas excelentes, preparar demonstragées
financeiras, aprender novas tecnologias, estratégias de investimento, acumular riqueza,
eliminar dividas,comer e se exercitar para ter uma saude 6tima, ser um excelente pai ou ter

um desempenho eficaz. apresentagoes.
2. Selecione seus candidatos a mentores.

Pense em alguém que seja excepcionalmente experiente ou talentoso na area que

vocé selecionou para melhorar. Pode ser alguém que vocé conhece pessoalmente,



ou pode ser um liderem seu setor. Talvez seja alguém que seja reconhecido como uma autoridade
maxima neste tépico — um escritor, palestrante ou celebridade bem conhecido.

Quem quer que seja, certifique-se de que ele ou ela tenha um histérico comprovado e seja realmente

bem-sucedido.

3. Crie seu plano estratégico.
Se vocé ainda ndo sabe o paradeiro do seu mentor proposto, como vocé vai localizar esse individuo
unico? E quando vocé fizer isso, como vocé fara contato? A primeira coisa a perceber é que vocé
provavelmente nunca esta a mais de seis pessoas de qualquer pessoa que queira conhecer, incluindo
seu novo mentor.
E emocionante saber disso — trate-o como um jogo. Pode haver seis portas que vocé precisa abrir
antes de ter todas as informacgdes de que precisa. Quem poderia abrir a primeira porta para vocé?
Prossiga a partir daie continue perguntando. Vocé ficara surpreso com a rapidez com que as outras
portas se abrem quando vocé fala.

Vocé pode estar olhando para o nome do seu mentor proposto e se questionando com pensamentos
como: “Eunem conhecgo essa pessoa e ela certamente nao me conhece. E se o fizesse, provavelmente
nao me daria nenhum de seu valioso tempo. Pare aimesmo! A histéria a seguir € uma grande prova de

que encontrar e entrar em contato com mentores esta dentro de suas capacidades.

LES:

Uma de nossas clientes, uma jovem ambiciosa e proativa chamada Ashley Meszaros, estava com
dificuldades em seu novo negdcio. Ela havia langado um servigo de atendimento telefénico chamado
We An-Ser Communications e logo percebeu que havia muito mais para administrar esse negdcio do
que havia previsto inicialmente. Apesar de ter feito um investimento financeiro significativo em
equipamentos profissionais, ela ndo tinha equipe treinada e nunca havia atuado na area de vendas.
Seu trabalho anterior como oficial de seguranga em uma empresa local, como ela diz, “tornouse-
obsoleto”. Ela também havia hipotecado sua casa para financiar o equipamento telefénico e seu

marido, Mike, também estava mudando de carreira.

No entanto, Ashley é uma empreendedora que néo fica parada por muito tempo. Ela percebeu que

precisava de ajuda, ao contrario de muitos outros empreendedores, aqueles



individuosque resistem firmemente ao pensamento de se render a experiéncia de qualquer
outra pessoa. Foi quando ela me contratou como coach executiva. Sugeri que ela
encontrasse um mentor, alguém experiente em seu setor, que pudesse ajuda-la a evitar
muitas tentativas e erros desnecessarios. Isso imediatamente chamou a atengéo, pois ela
conhecia alguém que administrava um negécio semelhante. Depois de fornecer algumas
instrugdes sobre a melhor maneira de entrar em contato com essa pessoa, eu a encorajo a
fazer a ligagdo. Essa nova mentora em potencial construiu um negécio de muito sucesso ao
longo de muitos anos e experimentou praticamente todas as situagbes imaginaveis a
medida que sua empresa crescia. Ela também morava a quase 1.600 quildmetros de

distancia, entdo nao havia preocupag¢des em competir uns com os outros.

Quando Ashley ligou, a mulher imediatamente disse que ficaria feliz em ajudar.
Combinaram um telefonema regular na primeira quarta-feira de cada més as 13h30. Para
nao perder tempo, Ashley enviou algumas perguntas por e-mail alguns dias antes de ligar.
O impacto foi imediato.

Ashley diz: “Depoisda primeira ligagéo, nao consegui dormir por uma semanal! Eu tive

tantas grandes idéias do meu novo mentor. E eu acompanhei todos eles. Ela realmente
me ajudou com dicas de vendas, habilidades de apresentacéo, contratacdo de pessoal,
criacdo de contas especiais, preparacao de tabelas de taxas adequadas, tratamento de

clientes dificeise gestao de um escritdrio eficiente. E ela ndo me cobrou um centavo!”

Ao longo de varios meses, o relacionamento deles se tornou mais préximo e Ashley foi
capaz de transmitir algumas de suas proprias ideias que foram bem recebidas e provaram
ser valiosas. Um verdadeiro WIN-WIN foi estabelecido.

Tudo comegou com aquele telefonema. Entdo, vamos analisar como vocé pode desfrutar
de um sucesso semelhante. O mais importante € ser sincero. A sinceridade ajuda muito
vocé a conseguir o que deseja na vida. Aqui esta o que Ashley disse quando ela ligou pela
primeira vez: “Ola,Sra. Armstrong (nome nao real), vocé consideraria ser meu mentor.
Tudo o que isso significa é passar dez minutos no telefone comigo uma vez por més, para
que eu possa fazer algumas perguntas. Eu realmente aprecio isso. Vocé estaria aberto a

iss0?”



Quando vocé faz essa pergunta final, a resposta geralmente sera “Sim”ou “Nao”.
Se for "Sim", controle sua excitacdo e faga outra pergunta. "Quando seria um bom momento
para ligar para vocé nas proximas semanas?" Em seguida, confirme um horario especificopara
sua primeira reunido de mentores. Acompanhe com uma nota manuscrita de “obrigado”a direita
um jeito.

Se a resposta for “Nao”,agradeca educadamente a pessoa pelo seu tempo. Dependendo de
quéao firme foi a recusa, vocé pode perguntar se ndo ha problema em ligar de volta em um
momento mais conveniente para reconsiderar sua solicitagao. Caso contrario, va para o
plano B — ligue para a préxima pessoa da sua lista.

Vamos rever os elementos-chave no telefonema. Primeiro, va direto ao ponto.

Pessoas ocupadas apreciam isso. Nao socialize. Atenha-se a um roteiro bem preparado
usando um tom descontraidode conversacgao. Leva apenas um minuto. Além disso, é
importante controlar a conversa. Diga o que vocé quer dizer, faga a pergunta final e cale a
boca. Neste ponto, vocé permite que seu potencial novo mentor fale. Se vocé seguir essa
sequéncia, sua taxa de sucesso sera alta. Aqui esta o porqué: Em primeiro lugar, quando vocé
pede a alguém para ser um mentor, € o melhor elogio. Em segundo lugar, eles raramente sao
solicitados. E se vocé fizer isso com total sinceridade, lembrando-os de seus préprios desafios
anteriores, muitas vezes recebera uma resposta positiva.

Antes de fazer a chamada, é util ter o maximo de informacgbes possivel.Se vocé nao conhece
a pessoa, va na Internet e faga uma pesquisa. Informe-se sobre o seu papel no negécio. Use
as midiassociais também para aprofundar sua pesquisa.

Lembre-se, vocé pode ter varios mentores. Vocé pode selecionar pessoas para qualquer
area da sua vida que deseja melhorar. Eles podem morar em outra cidade ou pais,ou podem
estar a meia hora de carro. Entdo comece e divirta-se. Esses relacionamentos exclusivos
podem acelerar seu progresso. Tentativa e erro € uma maneira de ganhar experiéncia, mas é
um trabalho arduo descobrir tudo por conta prépria.

Aproveitar as formulas de sucesso de outras pessoas e adaptar suas ideias € muito mais
inteligente. Geralmente é quem vocé conhece que abre as portas para oportunidades
maiores e melhores. Trate-o como um jogo de “ligaros pontos”. Pessoas de sucesso sao bem
conectadas. Basta seguir seus movimentos. Para ajuda-lo ainda mais, vocé encontrara um
plano de agao passo a passo para desenvolver relacionamentos com mentores no final deste

capitulo.



FAZENDO VOCE MESMO A PROVA DE BALAS

Agora queremos compartilhar com vocé outro elemento importante no desenvolvimento do
habito de Relacionamentos Excelentes. Chama-se Construindo Sua Prépria Fortaleza. A
definicdo de fortaleza € uma estrutura inexpugnavel, um santuario ou um local de refugio.
Dentro de uma fortaleza vocé esta protegido das tempestades dos negdcios e da vida. Veja
como vocé pode construir um.

E como construir um campeonato de futebol ou time de hoquei. Cada jogador tem um papel
a desempenhar, e a equipe é tdo boa quanto seu membro mais fraco. A equipe é moldada
pelo treinador. Ele ou ela esta no centro da agdo. A combinagao de jogadores de equipe
excepcionalmente talentosos e um treinador que pode criar e implementar um plano de jogo
bem-sucedido produz vencedores triunfantes.

Considere-se como o treinador. Duas questdes importantes que vocé precisa abordar neste
momento de sua vida s&o: “Quemesta na minha equipe?” e “Elestém o nivelde desempenho
que eu preciso para alcangar meus sonhos e objetivos?” Trata-se de estabelecer padrdes muito
altos para que vocé possa desfrutar de um estilo de vida que lhe dé total liberdade,
prosperidade continuae um senso unico de valor. Quando vocé precisar de ajuda, tera as

melhores pessoas para ajuda-lo. Este € um processo continuo,ndo uma solugao rapida.

E assim que funciona: D& uma olhada em seus relacionamentos importantes — as pessoas
que o apoiam e ajudam ao longo do ano. Separe-os em duas categorias principais: negécios/
carreira e pessoal. Faca uma lista dessas pessoas importantes. Em sua lista de negécios/
carreira, os exemplos incluem seu banqueiro, advogado, contador, contador, especialista em
impostos, fornecedores, consultor financeiro, equipe administrativa, equipe de vendas, equipe
administrativa, assistente pessoal e secretaria/recepcionista. Na categoria pessoal, o leque é
muito mais amplo: médico, quiropratico, médico especialista, massagista/fisioterapeuta,

personal trainer, nutricionista, dentista, dermatologista, consultor,



cabeleireiro, tinturaria, T HE F ORTRESS

encanador, eletricista,

viagem Your Unique
Total Support
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Corretor

de imoveis, agente de
Use the following categories to guide you in the building of your

seguros, revendedor . . R
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de automoéveis, alfaiate,

jardineiro, ajudante de 1. The Family Unit. 7. Personal Mastermind Group.
. 2. Specific Mentors and Coaches. 8. Personal Development Library.
casa, baba e qualquer
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com todos esses

pessoas todas as semanas. A questdo €é: quando vocé precisa da ajuda deles, eles sempre fazem um
trabalho brilhante para vocé? As vezes, a pessoa que vocé seleciona ndo faz um trabalho muito bom. Para
evitar isso, reserve um tempo para verificar o histérico da pessoa.
Pessoas brilhantes fazem um trabalho brilhante. Eles fazem isso na hora e eles fazem isso de forma
consistente. Eles fazem vocé se sentir bem no processo e cobram um preco justo. Sdo pessoas em quem
vocé sempre pode confiar para fazer o trabalho direito.

Quantos ndo merecem estar em sua equipe porque seu desempenho ndo é bom o suficiente? Seja totalmente
honesto. Quantas lacunas existem em sua equipe? Isso é facil de determinar. Estas sdo as vezes em que vocé
corre para a Internet esperando encontrar alguém no ultimo minuto. Muitas vezes a pessoa que vocé seleciona nao

faz um trabalho muito bom porque vocé néo teve tempo de verificar seus antecedentes e referéncias.

A partir de agora, nao tome decisdes “nacorreria”. E ndo tolere méo de obra desleixada, atrasos, precos
exorbitantes ou qualquer tipo de aborrecimento que crie mais estresse em sua vida. Vocé nao precisa disso.
Va online para referéncias ou pergunte a seus amigos. Faga sua licdo de casa. Faga a pesquisa. Seja

paciente e, gradualmente, cerque-se de uma equipe de primeira classe de pessoas que tornardo sua vida



alegre e rico além da medida. Comece imediatamente. Vocé ficara surpreso com a forma

como isso transformara seus relacionamentos.

Percepcoes

O que percebemos mais do que nunca nos negocios € que os relacionamentos levam tempo
para florescer. Muita gente n&o entende isso. Eles tendem a se concentrar no negdcio, fechando
a venda e seguindo em frente. No perfil de personalidade, eles sao classificados como
cacadores, nao criadores. Os cagadores sdo importantes. Eles estdo ansiosos para chegar la e
fazer o que for preciso para garantir uma venda. Os nutridores adotam a abordagem de longo
prazo porque desejam desenvolver negécios de longo prazo. O ideal seria uma combinagao de

ambos. Que chapéu vocé usa nesta arena? Vocé precisa mudar seu foco ou fazer algum ajuste?

Cultivar “campedes”’no mundo dos negdcios leva tempo. Essas sdo as pessoas que se
tornarao seus maiores abridores de portas, que podem leva-lo a oportunidades incriveis.Seja
paciente; continue agregando valor a eles e as recompensas acabarao fluindo. Certifique-se
de estudar a secao WIN-WIN neste capitulo.

Os mesmos principiosse aplicam a criagao de excelentes relacionamentos em casa. Aqui vai
uma dica: se vocé quer um casamento forte, trabalhe nisso todos os dias. Isso é ainda mais
importante a medida que o relacionamento envelhece. Esteja sempre em guarda contra o
flagelo de relacionamentos rompidos — complacéncia! E se vocé quiser um incentivo adicional, o
divércio hoje em dia pode ser muito, muito caro. Algumas pessoas nunca se recuperam
financeiramente, muito menos das cicatrizes emocionais.

Para resumir tudo, preste mais atencéo as pessoas importantes em sua vida. Crie tempo para
eles regularmente e esteja sinceramente interessado em suas necessidades e desejos. A
recompensa é enorme e ganhar dinheiro € uma parte muito pequena disso. No proximo
capitulo, vocé aprendera tudo sobre como construir e manter um alto nivelde confianga — um

ingrediente essencial para o sucesso a longo prazo.

"CONFIANCA E A COLA DA VIDA". E O MAIS ESSENCIAL

INGREDIENTE NA COMUNICACAOEFICAZ E A



PRINCIPIO FUNDAMENTAL QUE CONTINUA

TODOS OS RELACIONAMENTOS JUNTOS.”

— Stephen R. Covey

PASSOS DA ACAO

v v
The Double Spiral

Building Your Fortress

Developing Mentor Relationships

Certifique-se de completar estes exercicios.Se vocé ignora-los, provavelmente nao
esta levando a sério o desenvolvimento de relacionamentos excelentes. Nao se venda

a descoberto. Faga um esforgo agora para aprender sobre si mesmo e o impacto que

vocé tem sobre outras pessoas.

1. A Espiral Dupla

RELACIONAMENTOS QUE FALHARAM — Reveja mentalmente um relacionamento
significativo que nao deu certo. Comegando pelo numero um, identifique cada etapa

do processo que causou o desmoronamento do relacionamento. Seja especifico.
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RELACIONAMENTOS EXCELENTES — Reveja mentalmente um de seus maiores
relacionamentos. Comecgando pelo numero um, identifique cada etapa do processo

que fez com que esse excelente relacionamento se expandisse.
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2. Identificando Clientes Principais

Anote os nomes de seus dez relacionamentos comerciais mais importantes.

Estas sao as pessoas que Ihe trazem a maior parte de suas vendas e renda.

Eles amam seus produtos e servigos. Eles Ihe ddo negdcios repetidos e estao felizes
em encaminha-lo. (Observagao: se vocé é um gerente ou supervisor, a equipe de
pessoas que vocé cuida faria parte de sua lista de clientes principais.)

Por favor, tome tempo suficiente para pensar sobre isso. Essas pessoas sao as



blocos de construgao para o seu futuro melhor. Trate-os bem! As pessoas mais
importantes sdo seus principais clientes. A palavra nucleo significa no centro, o coragéo
ou a esséncia de qualquer coisa valiosa.

Agora registre quanto tempo vocé passa com cada uma dessas pessoas em um més

tipico. O que isso diz a vocé? Quais ajustes vocé precisa fazer?

1. 6.
2.7.
3.8.
4.9.
5.10.

DESENVOLVIMENTO DE RELACIONAMENTOS COM MENTOR

Quais areas especificas de especializagao vocé deseja melhorar?
1. Verifique o mais importante

Expandindo meu negdcio

Vendas e Marketing

® Saude e fitness

Contratando pessoas excelentes

Estilo de vida equilibrado

Estratégias financeiras

® Habilidades de comunicacao
Desenvolvimento de aliangas estratégicas
Eliminacéo da divida

Nova tecnologia

Parentalidade
® Qutro

® CQutro



2. Liste as trés principais areas de especializagao que vocé deseja melhorar e

nomeie dois possiveis mentores para cada uma.

3. Na lista acima, selecione a area mais importante na qual deseja

trabalhar imediatamente e seu mentor preferido.

4. Pegue uma folha de papel e use o exemplo das paginas 145-146 para criar seu
proprio roteiro para seu primeiro contato. Pratique no telefone com um amigo.

Refaga isso até que comece a fluir.

Agora escolha uma hora e data e faga a chamada.

Se vocé nao conseguir falar com a pessoa imediatamente, continue ligando até se conectar. A
persisténcia realmente compensa. Lembre-se, apenas um excelente relacionamento de

mentor pode ajuda-lo a saltar para um niveltotalmente novo de confianga e consciéncia.
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LIVING AND WORKING ON PURPQOSE '
TAKING DECISIVE ACTION '
CONSISTENT PERSISTENCE ’
ASK FOR WHAT YOU WANT ’

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS ’
" YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

You made it—now keep going!




ESTRATEGIA DE FOCO 6

O fator de confianga

‘ESTOU CONVENCIDO TODA A HUMANIDADE

NASCE COM MAIS PRESENTES DO QUE SABEMOS.
A MAIORIA NASCE GENIO E APENAS SAO
DEGENIUSADOS RAPIDAMENTE.”

— Buckminster Fuller

Em 1999, o presidente sul-africano Nelson Mandela comemorou seu octogésimo aniversario.

Por quase vinte e seis desses anos, ele foi confinado a uma cela de prisdo por causa de
suas opinides francas sobre o apartheid. Durante esse tempo, a confianca de Mandela deve
ter sido severamente testada. E um tributo & sua fé e convicgéo que ele finalmente triunfou e
foi eleito para o mais alto cargo de seu pais.

A confianga é um habito que pode ser aprimorado e fortalecido todos os dias. Durante este
processo, vocé sera desafiado pelo medo, preocupacao e incerteza. Esses elementos
constituem o fluxo e refluxo da vida. E uma luta constante, um campo de batalha mental que
deve ser vencido para que sua vida seja preenchida com abundancia.

Para comecar, leia com atencgao as palavras ditas por Nelson Mandela em seu discurso de
posse. Este € um homem que aceitou o desafio e venceu. Digerir cada frase lentamente. Use-
0s como uma base sélida para o seu proximo nivelde realizagéo.

Nosso medo mais profundo ndo é sermos inadequados.

Nosso medo mais profundo é que somos poderosos além da medida.

E a nossa luz, ndo a nossa escuriddo que nos assusta.

Nés nos perguntamos, quem sou eu para ser brilhante, lindo, talentoso e fabuloso?
Na verdade, quem somos nés para ndo ser?

Vocé é um filho de Deus.

Seu jogo pequeno ndo serve ao mundo.



Né&o ha nada de iluminado em encolher para que outras pessoas ndo se sintam inseguras ao seu
redor.

Nascemos para manifestar a gloria de Deus que esta dentro de nos.

Né&o esta apenas em alguns de nos, esta em todos.

E quando deixamos nossa propria luz brilhar, inconscientemente damos a outras pessoas permisséao
para fazer o mesmo.

A medida que nos libertamos de nossos préprios medos, nossa presenca automaticamente libera

0s ouftros.

Voltar para o amor

Este capitulocontém muitas estratégias praticas que aumentarao sua confianga a um nivelrecorde.
E importante que vocé os use diariamente.
A confianga é o fator mais importante que vocé precisa para se proteger das fundas e flechas da
negatividade. Na auséncia de confianga, o medo e a preocupagao estdo prontos para assumir o
controle. O progresso € contido e o impetoé interrompido.

Entdo, vamos enfrentar esse habito essencial com entusiasmo e compromisso de acabar com as
forcas negativas de uma vez por todas. Primeiro, vocé precisa limpar qualquer negécio inacabado

que esteja te atrapalhando. Faga disso o seu ponto de partida.

Resolvendo NEGOCIOS Inacabados

Negdcios inacabados € um termo que descreve todas as confusbes em sua vida com as quais vocé
ainda néo lidou. Vocé pode estar lutando com bagungas legais, financeiras, de relacionamento,
organizacionais, de saude ou de carreira, para citar apenas algumas. Quando vocé permite que
eles se acumulem, eles podem oprimi-lo. A razédo pela qual muitas pessoas nao lidam com esse
negdcio inacabado é o medo. O medo gera duvida, e a davida leva & perda de confianga. E um
ciclo vicioso. Se nao for controlada, uma espiral descendente comega e logo esta ganhando forga.
De repente, a vida esta fora de controle. Esse excesso de bagagem é como um peso morto no
pescogo. Ele pode leva-lo a um impasse.

O resultado € um tremendo dreno de sua energia. Algumas pessoas acumularam tantos negocios
inacabados ao longo dos anos que parece que estdo puxando um elefante atras delas. Existem trés

maneiras de lidar com isso: 1.



Vocé pode jogar o jogo da negacéo.

Algumas pessoas fingem que nao esta realmente acontecendo. Por exemplo, um homem
preocupado com sua carga de dividasse recusa a olhar para os numeros reais na esperanga
de que eles de alguma forma desaparecam. Em vez de mudar maus habitos, como gastar mais
do que ganha, ele acha mais facil viver em um mundo de fantasia. A negag¢ao geralmente

resulta em grandes consequéncias da variedade que vocé nao gosta.

2. Vocé pode entrar no limbo.
A vida meio que para e vocé pisa na agua. Vocé ndo recua, mas também ndo faz nenhum
progresso. E frustrante e, claro, o negécio inacabado ainda esta esperando para ser

resolvido mais tarde. Estar no limbo mantém vocé preso.
3. Vocé pode enfrentar o problema de frente.

Este parece ser o curso de agao 6bvio, mas muitas pessoas escolhem as duas opgoes
anteriores. Por qué? Normalmente ndo gostamos de confrontos — é desconfortavel e ha
um certo risco envolvido. As vezes pode
ser doloroso e pode nao funcionar do jeito que vocé quer. Aqui esta uma frase que ira ajuda-lo:
Entre no seu medo.

Na maioria das vezes, 0 medo s6 existe em nossas mentes. Nossa imaginacao é poderosa.
Pequenas questdes muitas vezes ficam fora de proporgéo, e criamos imagens mentais que sao
ridiculasquando comparadas aos fatos. Um amigo do Arizona, George Addair, nos contou sobre
um bombeiro que participou de uma de suas oficinas de autoconhecimento. Ele disse: “Os
bombeiros lidam com o medo toda vez que se preparam para entrar em um prédio em chamas.
Pouco antes de entrar em acgao, eles experimentam a incerteza de nao saber se sobreviverao
ou ndo. Uma transformacao incrivelacontece assim que eles entram no prédio. Eles literalmente
entram no medo e, porque o fazem, o medo desaparece. Eles estdo 100% no momento
presente. Eles podem entido se concentrar em combater o incéndio, evacuar as pessoas e fazer
todas as coisas para as quais foram treinados. Ao confrontar seu medo, eles podem se

concentrar na situacao imediata e fazer o trabalho.”

Outro fator importante € a energia que vocé consome quando vive com medo. Vocé nao pode

se dar ao luxo de ter toda essa vitalidade engarrafada. Isso restringe sua capacidade. Se vocé



Quer ganhar confianga, acelerar seu progresso e restaurar sua energia aos niveismaximos, vocé deve
enfrentar seus medos. Tome uma decisao agora para lidar com seus negdcios inacabados de uma

vez por todas. Dé o seu melhor. Deixe isso para tras e siga em frente.

Faca disso um habito. Esteja ciente de que negécios inacabados sdo uma realidade continua.
Toda semana acontece algo que precisa ser resolvido. Nao permita que essas coisas apodregcam.
Trate-os prontamente, com confianga. Sua vida se tornara agradavelmente simples e organizada

quando vocé fizer isso.

Plano estratégico de medos comuns para combater o medo

Saude precaria Saiba mais sobre bons habitos de saude,

nutricdo, exerciciose sua genética.

Perder o emprego se torna tdo valioso que vocé n&o pode ser
demitido. E se estiver, suas habilidades especiais abrirdo novas
oportunidades. Continue aprimorando seus pontos fortes. Concentre-

se em seu brilho; desenvolver excelentes conexdes.

Soliddo Cerque-se de pessoas positivas e solidarias. Seja um doador.

Para atrair amigos, torne-se um amigo.

Incerteza A maioria dos empregos no futuro ainda nem sequer foi
inventada sobre o futuro. Concentre-se em desenvolver seus maiores
talentos. Projete metas emocionantes.

Morrer Acontece com todos nds. Tenha fé. Viva cada dia ao maximo.
Explorar verdades espirituais.

Fracasso O seu lado espiritual prova que existe um plano

maior. Deus te deu talento. Procure-o. Cerque-se de

vencedores. O “fracasso’é uma oportunidade de aprender.

Cometer erros é essencial para o sucesso a longo prazo.

Fazendo grandes Pense no papel - planeje com antecedéncia - procure



decisbes bons conselhos. (Consulte o Capitulo9, Tomando uma

Acao Decisiva).

Rejeicdo Nao leve para o lado pessoal, especialmente se vocé estiver em
vendas. Todos nos experimentamos alguma forma de rejeigdo a cada

semana. Torne-se de pele grossa.

Plano estratégico de medos comuns para combater o medo

Conflito Entre no medo. Procure uma solu¢do ganha-ganha.

Aceite que o conflito faz parte da vida. Faga um curso de

resolucéo de conflitos.

Ignorancia/Falta Pratique o habito de aprender algo todos os dias do conhecimento. Leia,
estude, torne-se mais consciente.

Lembre-se: 0 uso do conhecimento € o seu maior poder.

Saber mais. Torne-se um especialista no que vocé faz de

melhor.

Perder sua familiacontinuamente nutre seus relacionamentos mais importantes.
Construa uma vida inteira de memérias positivas que vocé pode estimar para
sempre.

Falar em publico Junte-se ao Toastmasters, faca um curso Dale Carnegie, junte-
se a National Speakers Association (consulte o Guia de Recursos para obter
detalhes), escolha um 6timo mentor, escreva um discurso de dez minutos sobre

seu assunto favorito. Pratica.

Aceite oportunidades de falar quando solicitado.
Contrate um treinador de fala.

Pobreza Aprenda sobre dinheiro e como ele funciona.
Verifique o seu sistema de crengas. Encontre

um excelente treinador financeiro. Defina metas
especificaspara economizar e investir uma parte de
tudo o que vocé ganha. (Consulte o Capitulo9,

Tomando uma Agéao Decisiva.)



Sucesso Aceite o fato de que o sucesso vem de

estudo, trabalho duro, bom planejamento e correr
riscos. Vocé merece se fizer tudo isso.

Direitos autorais The Power of Focus Inc.

JACK:

Para expandir sua confianga, pare de se concentrar no que vocé nao tem. Comece a focar no
que vocé quer. Seu cérebro tem a capacidade de se concentrar no passado, no presente ou no
futuro. Vocé quer foco suficiente no presente para ndo bater em um caminhdo enquanto estiver

dirigindo, mas o foco real é: “Paraonde estou indo?” “Ondeeu quero chegar?”

O capitao Chesley Sullenberger, que ficou famoso por pousar seu aviao aleijado em Nova
York, no rio Hudson, perdeu a poténcia do motor. Ele disse: “Bem,o que eu tenho? Ainda tenho
asas. Ainda tenho abas. Eu tenho um rio aqui. Isso € tudo que eu tenho. Vou trabalhar com
isso.” Ele se concentrou no resultado que queria, pousar o0 aviao com seguranga. Ele nao se
concentrou em bater!

Se vocé se concentrar no que tem e no que deseja, pode criar uma visao para si mesmo,
produzir um plano e seguir em frente.

A Lei da Atracao diz que se eu estiver focado em n&o ter um emprego, vou conseguir mais
do que nao ter um emprego. Concentre-se em: “Ei,vou arrumar um emprego. O trabalho
perfeito esta chegando. Pode haver vinte por cento de desemprego em nossa cidade porque
a fabrica esta fechada, mas oitenta por cento das pessoas ainda estao trabalhando. Nao é
meu trabalho descobrir como empregar todos na cidade. E meu trabalho descobrir como me

empregar. Eu quero ser um dos oitenta por cento.”

O DESAFIO DE 25 CENTAVOS

Nosso amigo Wayne Teskey tinha um Grupo Mastermind composto por quatro outros amigos de

negocios. Eles sdo um grupo dindmico de empreendedores que costumam se reunir mensalmente

para compartilhar ideias e oferecer apoio uns aos outros. Em uma reunido, eles concordaram que a

vida havia perdido um pouco de seu desafio. Seus negdcios estavam indo bem,



mas precisavam de um novo estimulo.Eles tiveram uma ideia que testaria sua confianca
e os faria sair de suas zonas de conforto muito familiares.

O plano era voar de Edmonton, sua cidade natal, para Toronto, a mais de cinco mil
quildmetros de distancia, em uma passagem s6 de ida com apenas vinte e cinco centavos no
bolso. Ao desembarcar, cada um deles teve que descobrir como voltar para casa sem
cartdes de crédito, sem cheques e sem amigos para ajuda-los. Para torna-lo mais
interessante, eles concordaram em usar pelo menos trés modos de transporte. Em outras
palavras, se uma pessoa conseguisse arranjar um voo para casa, parte da viagem teria que
incluir dois outros meios de transporte — trem, énibus, carro, bicicleta ou a pé. Além disso,
eles ndo podiam contar a ninguém a natureza de seu desafio.

Imagine-se nesta situagdo. O que vocé faria? Obviamente, isso exigiria criatividade,
inovagao, coragem e uma forte crenga em sua capacidade, além de dinheiro, para fazer
a viagem de volta com sucesso.

Desconhecido para este grupo maluco, um amigo havia alertado a midialocal em Edmon
Stationston, bem como grandes radios e jornais. Ao chegarem a Toronto, foram recebidos
no aeroporto por varios fotografos e reporteres, todos intrigados com esta aventura unica.
Agora havia uma pressao real para executar!

A maioria do grupo levou cerca de uma semana para chegar em casa, e todos
atingiram seu objetivo. Houve algumas histérias interessantes. Uma pessoa tomou o
longo caminho pegando carona. As escalas incluiramMinneapolis, onde trabalhou como
croupier em um cassino. Ele voltou com mais de setecentos ddlares.

Dois dos outros membros conseguiram se hospedar em um dos melhores hotéis de

Toronto sem nenhum custo. Outros encontraram biscates.

TUDO O QUE VOCE QUER ESTA NO
O OUTRO LADO DO MEDO.

Wayne se divertiu na rua perguntando a empresarios abastados: “Vocétem algum

dinheiro que nao planeja gastar hoje?” Se a resposta fosse “sim”,ele



continue com um grande sorriso, "Posso ter um pouco disso, por favor?" Algumas pessoas
realmente pagaram!

De volta a Edmonton, a histdria ganhou cobertura de primeira pagina. Na verdade, o grupo criou
mais publicidade do que muitas campanhas publicitarias caras. Os “Masterminds”,como agora eram
carinhosamente conhecidos, concordaram unanimemente que a viagem foi uma de suas maiores
experiéncias de aprendizado de todos os tempos. Eles descobriram que nao importa quao pouco
tivessem, era possivelndo apenas sobreviver, mas também prosperar. Niveisde confianga garantidos
e seu desafio de vinte e cinco centavos criou oportunidades de negdcios maiores e melhores nos

meses que se seguiram.

Perdoe e esqueca

Vocé tem uma incrivelcapacidade e habilidade para superar os maiores desafios da vida. Abrace
essa realidade e use-a na proxima vez que ocorrer uma crise. Na verdade, celebre a oportunidade
de se apresentar em um nivelmais alto. Quando vocé rompe a barreira do medo, as recompensas
sdo muitas. Vocé desfrutara de paz de espiritoe da capacidade de sonhar e projetar um futuro
emocionante sem ser acorrentado pela preocupacgao e pela culpa. Quando vocé limpa
continuamente seus negocios inacabados, a vida se torna simples e organizada. Isso lhe da uma
onda de nova energia.

Tudo isso gera confianga. E fundamental que vocé entenda uma coisa: a confianga cresce fazendo,
nao pensando. SO a agao produz resultados. Como Sheryl Crow canta: “Umamudancga fara bem a
vocé”. Para produzir um resultado diferente, vocé precisa mudar alguma coisa. Tudo comega com
vocé. Até que vocé mude, nada mais vai mudar. A procrastinagao € um bilhete de ida para ficar

preso. E uma desculpa para n&o se apresentar.

Aqui esta um grande ponto sobre negdécios inacabados. Vocé realmente precisa entender isso,
entdo mantenha o foco. Para se libertar totalmente da bagagem do passado, vocé deve aprender
a perdoar. Leia novamente: Vocé deve aprender a perdoar. Existem dois lados para isso.
Primeiro, vocé precisa perdoar as pessoas que o obstruiramno passado — pais, amigos, parentes
ou professores. Na verdade, qualquer um que generalizou ou abusou de sua confianga
verbalmente, fisicamente ou mentalmente. Nao importa quao traumatica seja a experiéncia, para

ser livre vocé deve perdoa-los. Isso pode nao ser facil, mas é



essencial se vocé quer ter paz de espiritoe um futuro mais feliz.

Como vocé faz isso? Escreva uma carta, faga um telefonema, tenha uma conversa cara
a cara, o que for preciso, mas € de suma importancia que vocé resolva a questao dentro
de si mesmo. Basta deixa-lo ir, e seguir em frente.

Em segundo lugar, perdoe-se. Silencie para sempre esses pensamentos negativos de
culpa. O passado é histéria. Vocé nunca sera capaz de muda-lo. Em vez disso, aceite o
fato de que, independentemente do que vocé fez, suas escolhas foram baseadas em seu
nivelde conhecimento e consciéncia no momento. O mesmo vale para seus pais. Nao os
culpe por sua criagao - eles fizeram o que fizeram com base em suas circunstancias,
sistemas de crencgas e habilidade dos pais.

Veja a palavra perdao. No centro estdo quatro letras, dé. Aiesta a pista. Vocé deve dar
para ser livre. O maior presente que vocé tem a oferecer € o amor.

Lembre-se, vocé nao pode dar o que ainda nao tem. Se vocé nao tem amor dentro de vocé,
como pode da-lo? Comece perdoando a si mesmo. Vocé deve superar as sindromes do
“ndoé minha culpa” e do “pobrede mim”, ou vocé nunca desfrutara de amor verdadeiro em
seu corag3o. Isso requer um tipo especial de consciéncia. E viver em um nivelsuperior. Para
fazer isso de forma eficaz, é necessario se desapegar dos eventos passados de sua vida,
para que vocé possa ser livre para dar sem condigdes.

Muitas pessoas nunca deixam a pessoa real dentro delas ganhar vida.

Assim, eles vivem uma existéncia adormecida e insatisfeita. Em vez de gloriosamente se
esforgcarem e desafiarem a si mesmos para serem tudo o que podem ser, eles se debatem
nas coisas cotidianas da vida. Vocé pode ser diferente! Tome a decisdo agora de se
afastar dessa futilidade e explorar os talentos unicos que vocé recebeu. Eles estdo dentro

de vocé, apenas esperando para serem soltos.

LES:

Minha amiga e autora premiada, Annette Stanwick, enfrentou um dos dias mais
desafiadores de sua vida quando recebeu a noticiade que seu irmao Soren havia sido
brutalmente assassinado. Atormentada pela dor, ela lutou para entender por que esse
jovem havia sido derrubado sem sentido no auge de sua vida. Igualmente desolador foi 0

fato de o autor ndo ter sido encontrado.



Quase dois anos depois, a policiafinalmente anunciou que havia prendido o assassino.
Pouco depois, perguntaram a Annette se ela gostaria de fazer uma declaragéo de
impacto no julgamento. Ela concordou. A tenséo no tribunal era palpavel quando Annette
teve que fazer seus comentarios enquanto enfrentava o assassino de seu irm&o. Seu
nome era Travis e Annette viu um jovem quieto e assustado parado na frente dela.
Reunindo sua coragem, ela fez uma declaragdo emocional e sincera que deixou Travis

saber claramente a devastacao que ele havia causado a Annette e sua familia.

O maior impacto foi uma surpresa total para todos no tribunal naquele dia, quando ela
olhou Travis nos olhos e disse: “Eute perdéo pelo que vocé fez”. Isso exigiu uma coragem
tremenda. No entanto, Annette disse mais tarde que a sensacéao de liberdade que a
abragou quase

Imediatamente foi a mudanca de vida e abriu oportunidades inesperadas.
Uma delas foi visitar varias penitenciarias e aconselhar prisioneiros que haviam recebido
sentengas de prisao perpétua. Seu livro, Forgiveness: The Mystery and Miracle, também

inspirou milhares de outras pessoas a perdoar e deixar de lado sua dor.

A histéria de Annette reforgca como nossa resposta as situagdes pode ser um catalisador
para novas energias e oportunidades, ou uma maneira de permanecer preso em nossa
dor. Visite www.annettestanwick.com.

UMA ATITUDE Vencedora

Atitude tem muito a ver com o seu sucesso e sua capacidade de conseguir o que deseja.
Como vocé provavelmente sabe, a atitude pode mudar rapidamente. Na verdade, todos os
dias sua atitude é severamente testada. Um dos maiores exemplos de perda de confianga
ocorreu no Masters Golf Tournament de 1996 em Augusta, Geodrgia. O australiano Greg
Norman, um excelente jogador de golfe e um dos favoritos para vencer o campeonato,
teve um desempenho brilhante. No final do terceiro dia, ele estava seis tacadas a frente de
seu rival mais proximo e, com apenas mais uma rodada restante, Norman parecia uma

certeza de ferro fundido para usar a famosa jaqueta verde apresentada



ao vencedor na tarde de domingo. Tudo o que ele precisava era de um desempenho médio
para garantir a vitdria. Inexplicavelmente, no entanto, seu jogo entrou em colapso durante a
rodada final. Em 24 horas, sua vantagem de seis tacadas evaporou e ele acabou perdendo por
cinco tacadas para Nick Faldo, que silenciosamente havia diminuidoa lideranga aparentemente
intransponivelde Norman. Na verdade, foi a persisténcia e confianga de Faldo que acabou
causando o transtorno. Na verdade, Faldo tem o habito de vir de tras para vencer, tendo

vencido o Masters consecutivamente (1989-90) de maneira semelhante.

A medida que a rodada final avangava, a atitude de Greg Norman se deteriorou visivelmente.
O passo visto no dia anterior mudou para ombros caidos,e uma expressao vazia e confiante
apareceu em seus olhos quando ele viu seu sonho de longa data de se tornar o campeao
desaparecido do Mestre. Sua espiral descendente em queda livre foi um lembrete pungente de
como a confianga pode ser inconstante. Forte e positivo um dia, em total desordem no outro.
Para combater isso, vejamos algumas estratégias praticas que ajudarao a aumentar sua

confianga.

Seis ESTRATEGIAS DE CONSTRUGAO DA CONFIANGA

1. Todos os dias, lembre-se de que vocé fez algumas coisas bem.

Em vez de insistir no que n&o funcionou ou nas tarefas que vocé nao terminou, concentre-se
no que voceé realizou. Nado minimize estes. D& a si mesmo uma conversa estimulante mental
no inicioe no final do dia. Treine a si mesmo, assim como vocé ajudaria outra pessoa a

superar um desafio.

2. Leia biografias e autobiografias inspiradoras.

Queremos reforgar isso mais uma vez. Leia livros, artigos e revistas.

Crie um arquivo com as histérias que mais o inspiram. Baixe documentos, ebooks, audios e
videos.Va ao cinema — ha muitas histérias 6timas por ai.Descubra pessoas que comegaram
do nada, ou que tiveram reveses devastadores, e ainda assim encontraram uma maneira de
vencer. Lembre-se, sua capacidade excede em muito seu nivelatual de desempenho. A vida
sem desafios € uma ilusdo. Aceite o fato de que vocé tera altos e baixos, assim como todos os

outros. Sua



a confianga cresce quando vocé assume ativamente os desafios da vida. Vocé nao vai

ganhar todos, mas com a atitude certa vai ganhar mais do que o suficiente.
3. Seja grato.

N&o importa qudo ruins sejam suas circunstancias, provavelmente ha alguém pior do que voceé.
Se vocé duvida disso, oferega seu tempo em uma enfermaria de cuidados intensivos para
queimaduras no hospital infantil. Coloque as coisas em perspectiva. Pense em todas as coisas
(e pessoas) que vocé considera certas e que nao estao disponiveisem outros paises.A maioria
dos seus problemas sera insignificante quando vocé tirar uma foto mental de todos os

beneficiosque vocé desfruta todos os dias.

4. Construa um excelente suporte ao seu redor.

Se precisar de um impulso, refresque sua memoéria revendo o Capitulo5,

Construindo relacionamentos excelentes.

5. Empurre-se para atingir metas de curto prazo.

Nao ha melhor maneira de construir confianga do que fazer as coisas. Crie um ambiente de
realizagcdo toda semana. Concentre-se em seus trés alvos mais importantes. Todo dia faz algo
que o aproxima de terminar um projeto, fechar uma venda ou expandir um relacionamento.
Nao se permita ser distraidoou interrompido. Ao fazer isso, vocé eliminara os sentimentos de

culpa e fracasso. D& um pequeno passo de cada vez.

Certifique-se de que esses mini-objetivos sejam realistas. A auto-rejeicdo pode destruir sua
confianga, entdo nao se culpe quando tudo nio sair como planejado. Seja flexivel.E quando
os outros disserem “nao”para vocé, nao leve para o lado pessoal. Aceite o fato de que as

vezes vocé precisa perder antes de ganhar.

6. Faca algo de bom para si mesmo toda semana.
Encontre uma maneira de comemorar suas realizagées semanais.

Vocé nao merece? Se vocé disse “Nao”,volte ao primeiro passo e comece de novo!

O CAMINHO PARA A CONFIANGA ESTA PAVIMENTADO
COM VITORIAS SEMANAIS - -



Aprenda a aplaudi-los.

Acredite na sua propria CAPACIDADE

A verdadeira raiz de ser uma pessoa confiante é a sua capacidade de acreditar em si mesmo.
Vamos ver isso com mais detalhes agora: Jack:

Muitos de nés tém crengas que limitam nosso sucesso — sejam crengas sobre nossas proprias
capacidades, crengas sobre 0 que € preciso para ter sucesso, crengas sobre como devemos nos
relacionar com outras pessoas ou até mesmo mitos que a ciéncia ou os estudos modernos tém
ha muito tempo. desde refutada. Ir além de suas crencgas limitantes € um primeiro passo
criticopara se tornar bem-sucedido. Vocé pode aprender a identificar as crengas que o limitam e

substitui-las por outras positivas que apdiam seu sucesso.

Uma das capacidades mais limitantes aparentes hoje é a nogédo de que de alguma forma
nao somos capazes de alcangar nossos objetivos. Apesar dos melhores materiais educacionais
disponiveise apesar de décadas de conhecimento registrado sobre como realizar qualquer
tarefa, de alguma forma escolhemos dizer: “Naoposso fazer isso. Eu ndo sei como. Nao ha

ninguém para me mostrar. Eu ndo sou inteligente o suficiente.” E assim por diante.

De onde isto vem? Para a maioria de nds, € uma questao de programacgao da primeira
infancia. Quer soubessem ou ndo, nossos pais, avos e outros modelos adultos nos disseram:
“Nao,nao, querida. Isso é demais para vocé lidar. Deixe-me fazer isso por vocé. Talvez no

préximo ano vocé possa tentar isso.”

Levamos essa sensacgao de incapacidade para a idade adulta e depois ela é reforgada por
meio de erros no local de trabalho e outras “falhas’Mas. e se vocé decidir dizer: “Euposso fazer
isso. Eu sou capaz. Outras pessoas conseguiram isso. Se eu nao tenho o conhecimento, ha

alguém la fora que pode me ensinar.”

Vocé faz a mudanca para competéncia e maestria. Essa mudanga de pensamento pode
significar a diferenga entre uma vida inteira de “poderiater” versus



realizar o que vocé realmente quer na vida.

Saiba que voceé é digno de amor

Acreditar que vocé é digno de amor significa que vocé acredita que eu merego ser bem
tratado — com respeito e dignidade. Eu merego ser amado e adorado por alguém. Eu sou
digno de um relacionamento intimoe gratificante.

N&o vou me contentar com menos do que merego. Eu farei o que for preciso para criar

iSsO para mim.

Existem inumeros exemplos de pessoas que tiveram que derrubar barreiras externas que
as impediam de alcangar seus maiores objetivos. Por exemplo, Elvis Stojko. Ser nomeado
Elvis ao nascer, porque seus pais eram grandes fas de Elvis Presley, pode ser bastante
desafiador para algumas pessoas que nao tém confianga. No entanto, isso ndo impediu o
patinador artisticoElvis Stojko. Comegou a patinar aos quatro anos e ganhou seu primeiro
troféu aos seis. Ele também estudou caraté, ganhando a faixa preta aos dezesseis anos.

Isso Ihe daria confiancal

O objetivo de Elvis Stojko era competir no mais alto nivel,sonhando em ser campeéao
mundial e competir nos jogos olimpicos.Ele incorporou suas artes marciais em suas
performances no gelo, fazendo-o se destacar em comparagdo com a maioria de seus
concorrentes. No entanto, nas décadas de 1980 e 1990, o mundo da patinagao artistica nao
era tdo vanguardista quando se tratava dos juizesque avaliavam as pontuagdes ao final de
uma apresentacao. Muitos desses especialistas preferiam muito o estilo tradicional, que para
os homens, muitas vezes significava trajes esvoagantes, enquanto Elvis aparecia vestindo
um tipo de traje de artes marciais. Como resultado, suas pontua¢des eram muitas vezes
baixas, apesar de apresentar um 6timo desempenho. E ndo apenas por causa do que ele
usava. Sua coreografia também n&o era tradicional, assim como a musica que ele escolheu
para acompanhar suas rotinas.

Apesar de ser encorajado a se conformar, Elvis escolheu ser diferente. Ele ganhou
campeonatos mundiais consecutivos em 1994-95 e uma medalha de prata nos Jogos

Olimpicosde Inverno em Negano, no Japao, apesar de ter que se apresentar com um sério



leséo na virilha. Quando perguntado qual foi 0 maior motivo de seu sucesso, ele fez uma pausa e
simplesmente respondeu: “Euacredito em mim mesmo; sim € isso. Eu apenas acredito em mim mesmo.”
A mensagem é clara. Acredite em sua prépria capacidade e sua confianga produzira resultados

que surpreenderao todos os nao crentes!

O que fazer se vocé cair em uma queda

1. Reconhecga que vocé esta em um.
Tire um tempo para repensar, reenergizar e reorientar. Converse com as pessoas que mais o

apoiam — seu cdnjuge, mentores, amigos e familiares.

2. Lembre-se de uma grande conquista.

Selecione uma vitéria notavel que fez vocé se sentir bem. Repita-o vividamente em sua mente.
Fale sobre isso. Veja fotos, placas de conquistas ou cartas de agradecimento. Mantenha um
Registro de Sucesso, um album de recortes de suas memorias mais positivas. Entenda que vocé

tem talento. Vocé ja provou isso antes e pode fazé-lo novamente.

“N&o,os negécios estao crescendo; nds apenas fazemos os sinais.”

3. Volte ao basico.

Uma das principais razdes para uma interrupgéo nos resultados é que vocé nao esta praticando os
fundamentos. Faga um mini teste de realidade. Vocé esta fazendo as coisas faceis em vez de
atividades que garantem resultados? Faga uma pausa se estiver fisicamente ou mentalmente
esgotado. Recupere sua energia antes de comegar de novo. Entenda que vocé pode trabalhar fora
disso. A vida é cheia de ciclos. Eles ndo duram para sempre, entao leve um dia de cada vez.
Lembre-se: “Issotambém vai passar”.

Aos poucos, o sol comecara a brilhar novamente.

Como dissemos antes, o famoso aventureiro e explorador John Goddard € um dos maiores
goleadores do mundo. Ele realizou mais em sua propria vida do que vinte pessoas teriam alcangado
coletivamente. Quando questionado sobre como ele supera obstaculos, ele respondeu: “Quandofico
preso, eu me reinicio focando em um objetivo que posso terminar nos préximos sete dias — algo

simples. Eu ndo penso em mais nada e isso geralmente inicia meu impulso novamente.”



JACK:

Outra situacao desafiadora é quando sua confianga atinge o fundo do poco.

Talvez vocé tenha perdido seu emprego, o banco tenha fechado sua casa ou tenha falido.
Entdo o que? Para aumentar sua confianga, comece olhando para tras em sua vida e anote
tudo o que vocé ja fez que foi um sucesso. Comece com: aprendi a andar, me formei na
primeira série, aprendi a andar de bicicleta aprendi a andar de moto, a dirigir um carro, tirei
minha carteira de motorista, me formei no ensino médio, sobrevivi a Sra. A turma de biologia
de Jones, formada na faculdade, tornou-se sargento do Corpo de Fuzileiros Navais, seja la o

que for. Perceba que vocé teve muitos, muitos sucessos.

Entao volte e olhe para todas as coisas ruins que aconteceram com vocé e perceba que vocé
sobreviveu a cada uma delas. Cada coisa que vocé pensou que era catastrdéfica, o fim do
mundo, e vocé ainda esta aqui.

Perceba: “Seeu sobrevivi a isso, posso sobreviver a isso”.

Para criar um habito diario positivo, no final de cada dia, reserve alguns minutos para escrever
0 que voceé realizou. A maioria das pessoas escrevera o que nao realizou e se sentira mal por
isso. “Eundo cheguei a isso, eu ndo cheguei a isso.” Concentrar-se em suas realizagdes diarias

cria degraus mentais positivos que abrem o caminho para seus objetivos maiores.

QUANDO VOCE ACHA QUE NAO PODE.

Revisite algumas de suas maiores conquistas

Percepcoes

Quando vocé ¢ inspirado a fazer algo especial, vocé recebe uma onda de confianga. Tudo o
que esta acontecendo é que seu nivelnatural de dopamina no cérebro aumenta, o que se

traduz em um nivelde energia mais alto.



Portanto, as principais perguntas a se fazer sao:

® O que mais me inspirara nos proximos meses ou nos proximos anos?

® O que vai acender aquele sentimento de “fogona barriga” que talvez esteja

adormecido por um tempo?
® O que me motivou no passado?
® Foi o pensamento de fechar a maior venda que ja fiz?

® Foi um servigo incrivelque prestei inesperadamente a um cliente, amigo pessoal

ou familiar?

Procure pistas que criem inspiragdo. Todos nds ja fomos inspirados uma vez ou outra. Pense
maior! E dificilficar motivado se vocé esta apenas definindo as mesmas metas antigas a cada
trimestre. Depois de um tempo, isso pode desmotivar vocé. Entdo vocé comeca a procrastinar e

jogar todos os jogos de negagado que eventualmente levam a uma séria perda de confianga.

Um outro comentario; todo mundo tem sua confianga abalada em um momento ou outro. No
mundo dos negdcios isso faz parte do jogo. Todo mundo experimenta negécios que
fracassam, escassez de fluxo de caixa, membros da equipe que desistem no pior momento e
clientes que saltam para a concorréncia apesar de seus melhores esforgos.

Isso se chama mundo real! Vocé precisa de uma pele grossa para jogar neste jogo. Entéo,
acalme-se, fique de pé e comece a balancar novamente! Aprenda com seus erros. Saber que

vocé sera mais inteligente da proxima vez o leva a um nivelmais alto na escala de confianga.

Um dos melhores impulsionadores da confianga, especialmente quando ocorre uma crise, € primeiro
colocar o evento em perspectiva. Muitas vezes, expandimos mentalmente nossos desastres, quando na
realidade sdo coisas muito pequenas em comparag¢ao com o quadro geral da vida.

Como mencionamos no capituloanterior, certifique-se de se cercar de algumas
pessoas excelentes, cuja experiéncia pode tira-lo da lama quando necessario.

O proximo capituloé perfeito para capitalizar sua confianga recém-descoberta.

Vocé aprendera varias maneiras de pedir o que deseja - e obté-lo!



“SE VOCE OUVIR UMA VOZ DENTRO DE VOCE DIZER,
P '
'VOCE NAO PODE PINTAR, ENTAO POR

TUDO SIGNIFICA PINTURA E ESSA VOZ
SERA SILENCIADO.”
— Vincent Van Gogh

PASSOS DA ACAO

Resolving Unfinished
Business

Resolvendo negoécios inacabados

Faca uma lista dos problemas que deseja resolver. Anote pelo menos trés. Em
seguida, anote uma maneira especificade resolver cada um. Qual é o seu plano
de acdo? Defina-o claramente. Finalmente, vocé decide a data em que vai ter

isso concluido.Entao comece. 1.




S.

Beneficio especifico para resolver este negécio inacabado.

Descreva como vocé vai se sentir.
1.

2
3.
4.
5.

Plano de agao para encerramento. O que especificamente vocé vai fazer?

B ow N

Data para conclusao.
1.

> ow

Entre no seu medo!



Revise a lista de medos comuns nas paginas 160-161. Selecione um medo que o retenha.

Escolha uma ou mais das opgbes estratégicas fornecidas para eliminar esse medo.

Meu medo é:

Vou tomar as seguintes providéncias:

Vou iniciar este processo em

até que meu medo seja conquistado.

APENAS FACA!

(data) e seguir de forma consistente



LIVING AND WORKING ON PURPOSE '
TAKING DECISIVE ACTION '
CONSISTENT PERSISTENCE '

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS '

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

We're confident you’ll finish the last four—go for it!



ESTRATEGIA DE FOCO 7

Peca o que quiser

"PEDIR E O COMECO DE RECEBER". CERTIFIQUE-SE DE NAO IR AO
'OCEAN' COM UMA COLHER DE CHA. PELO MENOS LEVE UM BALDE PARA

AS CRIANCAS NAO RIRAO DE VOCE.”
— Jim Rohn

Era junho de 2006.

Lisa Petrilli, CEO da C-Level Strategies Inc., estava em dialise domiciliar porque seus
dois rins pararam de funcionar no verao anterior. Todas as noites, por volta das 21h,
ela ia para o quarto, ligava-se a uma maquina de dialise por meio de um tubo no

estdmago e ficava la até as 6h. Toda noite.

Quando ficou evidente que seus rins estavam falhando, a familiade Lisa iniciou o
processo de verificagdo para ver quem poderia doar um rim para ela. O pai de Lisa
sempre disse que se uma de suas duas filhas precisasse de um rim, ele desistiria dele
em um piscar de olhos. Infelizmente para Lisa, ele acabou sendo o tipo de sangue
errado. Apos esta noticiadevastadora, o resto da familiatambém foi descartado por
razdes genéticas. Lisa tinha dez amigos que se esforgaram para ajudar. O pensamento
disso por si s era surpreendente para Lisa, que dez pessoas que ndo eram
relacionadas a ela estavam dispostas a doar um rim. Um chegou até o final do teste,
quando encontraram uma pedra nos rins. O resto foi tudo descartado,
também.

Lisa estava fora de si. Ela sabia que estar em dialise era extremamente dificilpara
seu corpo e que quanto mais cedo um transplante estivesse disponivel,melhor seria o
resultado que ela teria. Na época, o periodode espera por um rim em Chicago, onde
ela morava, era de seis anos. Era muito tempo para esperar — e ela sabia que

algumas pessoas morriam enquanto esperavam.



Lisa estava apavorada. Ela ja estava com um ano de diagndstico. Foi nesse ponto que ela soube
que havia apenas uma opgao, uma opgao com a qual ela estava terrivelmente desconfortavel.

No entanto, ela também sabia que era sua unica esperanca de uma vida saudavel e o futuro
brilhante que ela visualizou para si mesma.

Ela perguntaria a estranhos totais se eles lhe dariam um rim. Vocé pode imaginar uma pergunta
mais dificilde fazer? Lisa tomou coragem e escreveu uma carta em seu boletim da igreja pedindo
a outros paroquianos que considerassem doar seu rim. Ninguém respondeu. Um domingo depois,
Lisa recebeu um telefonema de uma mulher chamada Rose. Ela disse que estava dirigindo para a
igreja naquela manha e percebeu que tinha o boletim da semana anterior ainda em seu carro, ndo
lido. Ela estava prestes a joga-lo fora quando decidiu folhea-lo apenas para ter certeza de que néo
“perdeunada importante”. Ela disse. “Eutenho sangue tipo O, e se eu for compativel,vocé é mais

do que bem-vindo para ter meu rim — eu s6 preciso de um.”

Foi realmente assim que aconteceu. Em 27 de margo de 2007, Rose doou seu rim e estabeleceu
um vinculoentre ela e Lisa que nunca sera quebrado. Rose, originaria da Irlanda, também teve uma
situagao interessante. Na noite antes de conhecer Lisa pela primeira vez, Rose teve outra estreia,
um encontro com um homem chamado Gary. Ela disse a ele que estava doando seu rim para um
estranho que acabara de conhecer, literalmente quinze horas antes. Ele apoiou a decisao dela.
Alguma coisa deve ter dado certo, porque eles logo se casaram e Lisa teve o enorme prazer de ser
convidada em seu casamento. Como Lisa diz: “Foium periodode 24 horas muito comovente em

nossas vidas, quando todos os nossos caminhos se cruzaram pela primeira vez”.

Os médicos disseram a Lisa que o rim de Rose era particularmente grande em relagédo ao dela. A
pequena Lisa de um metro e meio de altura, que se descreve como “100%italiana”, esta feliz por
agora ter um pouco de irlandés nela! Para reforgar isso, Rose enviou-lhe um St. Cartdo do Dia de
S&o Patriciono aniversario de um ano de seu transplante.

As pessoas genuinamente no fundo do coragédo querem ajudar outras pessoas. Vocé nunca deve
duvidar disso. Nao importa com o que vocé precisa de ajuda nos negécios ou o quao vulneravel isso
faz vocé se sentir, basta pedir ajuda! Normalmente, as pessoas dao primeiro para receber. Lisa
Petrilli pediu o favor supremo sem nunca ter dado nada primeiro. E a resposta que ela recebeu foi

“Sim,absolutamente”.



BASTA PERGUNTAR. Pense sobre isso. Alguém pode realmente dizer “sim”a sua
necessidade criticae isso pode mudar sua vida. A empresa de Lisa— www.LisaPetrilli.com— é
especializada em capacitar executivos de negdcios a criar visdes claras e convincentes para
suas organizagdes e a concretizar essas visdes por meio de quatro areas estratégicas, a saber,
Lideranga, Marketing, Desenvolvimento de Negdcios e MidiaSocial. Lisa ndo tem medo de pedir
novos negaocios. Ela diz: “Depoisde pedir um rim a um estranho e receber um 'sim'em troca,

vocé nunca mais tera medo de pedir nada novamente”.

Peca e RECEBA

Ja existe ha muito, muito tempo, esse dom chamado pedir. De fato, uma das verdades
fundamentais da vida afirma: “Peca vocé recebera”. Nao é tdo simples? Claro que é. Se vocé
é pai, sabe que as criangas sdo os mestres quando se trata de pedir persistentemente. Sua
férmula geralmente é pedir até conseguirem o que querem. Como adultos, parecemos perder
nossa capacidade de perguntar. Nos inventamos todo tipo de desculpas e motivos para evitar
qualquer possibilidade de rejeicdo. As criangas nao foram programadas assim. Eles realmente
acreditam que podem ter qualquer coisa que pedirem, seja uma piscina de quinze metros ou
uma casquinha de sorvete de chocolate.

Aqui esta o que vocé precisa entender: O mundo responde a quem pergunta — Lisa Petrilli
provou que isso era verdade. Se vocé nao esta se aproximando do que deseja, provavelmente
nao esta pedindo o suficiente. Felizmente, para criar abundancia futura, ha muitas maneiras de
pedir. Nas proximas paginas, vocé aprendera uma variedade de estratégias de perguntas que
Ihe garantirdo um tremendo sucesso. Estes sdo poderosos para os negécios, bem como para a
sua vida pessoal.

Aqui estd um acrénimo util para lembra-lo de

perguntar: Always Seeking Knowledge

Algumas pessoas dizem que conhecimento é poder. Nao é verdade! O uso do conhecimento &

poder. Isso é algo para gravar em sua mente para sempre. Quando vocé pergunta, vocé pode



Receba todo tipo de informacgéo, ideias, estratégias, nomes de pessoas influentes e, sim, até
dinheiro. Ha muitas boas razdes para perguntar, e as recompensas sao substanciais. Entéo, por
que as pessoas tropegam quando tém a oportunidade de perguntar? Essencialmente, existem

trés razdes.
1. Eles tém um sistema de crengas que diz que nao é certo perguntar.
2. Eles nao tém confianca.

3. Eles temem a rejeigao.

(Para uma analise aprofundada de como superar as barreiras pessoais para pedir, leia The
Fator Aladim. Consulte o Guia de Recursos.)

Sistemas de crengas antigos e arraigados podem paralisar vocé. A Bibliadiz: “Pedi recebereis,
buscai e achareis, batei e abrir-se-vos-a”. Isso vem de uma autoridade muito alta, que tem muito
mais poder do que algum sistema de crengas desatualizado que vocé pode ter herdado anos atras
quando crianga. Se isso descreve vocé, entao vocé precisara fazer alguma analise de seus
sistemas de crengas limitantes. Obter ajuda. Fale com um amigo de confianga, conselheiro ou
conselheiro. Trabalhe através dele.

Perceba que existem outras maneiras de ver a vida e as circunstancias. Faga uma mudanca em
como vocé vé as coisas e 0 que vocé realmente valoriza. Deixe de lado todas essas coisas velhas.
Esta obstruindo seu futuro e estrangulando sua capacidade de perguntar.

Lembra do segundo motivo? Sim, € aquele velho trago de confianga autodestrutivo que discutimos
no capituloanterior. A falta de confianga definitivamente impedira seu desejo de perguntar. Mais uma
vez, trata-se de quebrar velhas barreiras. Confie em si mesmo. Dé um passo a frente. Pergunte de
qualquer maneira. O pior que vocé vai ouvir € “Na0”,0 que traz a tona a terceira razdo — a rejeigao.
Quando vocé recebe uma resposta negativa, vocé fica pior? Na verdade, nao, a menos que vocé
leve para o lado pessoal — que é a razdo numero um pela qual as pessoas temem a rejeicao.
Algumas pessoas nao conseguem lidar com suas emogdes, mesmo que a palavra “nao” nunca tenha
sido concebida como uma depreciacio pessoal.

Entdo, como vocé classifica nas apostas de pedir? Alguma dessas trés for¢as negativas esta
atrapalhando sua oportunidade de progredir? Se estiverem, € aqui que vocé

deve comegar.

Chama-se dar o salto de fé. E isso significa liberar velhos sentimentos, sentir



bem consigo mesmo e entendendo que a vida nao é perfeita — € normal passar por muitos

obstaculos ao longo do caminho.

Sete maneiras de impulsionar seus negoécios, simplesmente por

PERGUNTANDO

Aqui estdo sete grandes maneiras de garantir que seu negécio se torne mais lucrativo.
Facga isso e suas receitas vao subir. Para ajuda-lo com isso, execute as etapas de

acao chamadas Sete maneiras de impulsionar seus negocios.
1. Peca informacgoes.

Para conquistar novos clientes em potencial, primeiro vocé precisa saber quais sao seus
desafios atuais, o que eles desejam realizar e como planejam fazé-lo. S6 entdo vocé pode
continuar a demonstrar as vantagens do seu produto ou servigo exclusivo. E incrivelcomo
tantas pessoas confundem esse processo simples.

Os vendedores sao famosos por ignorar essa parte essencial da apresentagao.

Eles geralmente tém cifrdes nos olhos, ilustrando que seu foco principal € aliviar sua carteira.

Nés os chamamos de dinossauros. Aqui esta uma maneira melhor: primeiro, suspenda seu
proprio interesse. Isso é critico.Concentre-se em ajudar sinceramente a pessoa com quem
vocé esta se encontrando. Faca perguntas, comecando com as palavras quem, por que, 0
qué, onde, quando e como, para obter todas as informagdes que vocé precisa. Isso é chamado
de processo de descoberta. Os advogados de julgamento sdo especialistas nisso. Na
descoberta, eles podem fazer praticamente qualquer pergunta que os ajude a preparar seu
caso. Eles ndo dependem de suposigbes. Somente quando eles estdo armados com os fatos
do caso eles podem fazer uma defesa ou acusagao convincente no tribunal.

E 0 mesmo nos negdcios. Somente quando vocé realmente entende e aprecia as necessidades
das pessoas que conhece vocé pode oferecer uma solugao. E se tudo se encaixar, a solugao
para eles sera o seu produto ou servigo.

Ha duas perguntas importantes a serem feitas no processo de descoberta. Primeiro, “Qualé

0 seu maior desafio neste momento?” Descobrimos que esta pergunta é uma



otima maneira de desenvolver o rapport. Aqui esta a chave: vocé deve mostrar interesse
genuinoquando perguntar. Se vocé soar como um cliché de algum antigo manual de
vendas, experimentara resisténcia. Quando a pessoa responder, ou¢ga com atencao e faga
outra pergunta, uma que |he dé mais informagdes. Repita este processo até ter explorado
este topico tdo completamente quanto necessario. Chamamos isso de descascar a cebola.
Cada vez que vocé faz uma nova pergunta, vocé descasca outra camada.

A remocao de mais camadas acaba levando vocé ao cerne do problema. Muitas vezes é
aique esta a informacao mais importante, mas € preciso um questionamento habilidoso
para descobri-la. Um bom conselheiro matrimonial ou psicoterapeuta usa a mesma técnica
para descobrir o que esta por tras de um relacionamento disfuncional ou depressao aguda.
Portanto, pratique fazer perguntas simples e diretas. Esteja atento. Ouga bem e aprenda

a ler nas entrelinhas. Lembre-se, os problemas reais geralmente estdo abaixo da superficie.

A segunda pergunta importante para abrir a conversa é: “Quaisao algumas de suas
metas e objetivos mais importantes nos préximos anos?” Se vocé acha que as pessoas
nao vao responder a uma pergunta como essa, pense novamente. Se vocé desenvolveu
um bom relacionamento nos primeiros dez minutos, suspendeu seu desejo de fazer uma
venda e demonstrou um interesse sincero em seus negocios, as pessoas lhe dirdo muito
mais do que vocé pensa.

Uma outra dica quando vocé esta pedindo informagdes. Nao interrogue as pessoas com
uma enxurrada constante de perguntas de fundo. Entre suas perguntas, faga alguns
comentarios, compartilhe uma ideia ou oferegca uma sugestéo util. Relacione-se com o que
a outra pessoa esta dizendo e, em seguida, gentilmente faga sua préxima pergunta.
Quanto mais vocé puder se relacionar, mais confortavel e relaxado seu cliente potencial se
tornara. Isso desenvolve aquele ingrediente magico chamado confianga. Quando vocé
estabelece confianga, a porta da oportunidade se abre e vocé é recebido de bragos
abertos. Eventualmente, isso leva a grandes cheques. Vocé também pode praticar esse
tipo de pergunta em sua vida pessoal, com familiares e amigos. As recompensas sao

igualmente substanciais.

JAQUE E MARCA:



Uma amiga nossa, Marilyn Kriegel, nos contou a seguinte historia sobre seu filho Otis. Ele e sua
namorada voltaram da faculdade para San Francisco para as férias de verdo. Ambos queriam
conseguir um emprego para o verao. A diferenca em suas abordagens demonstra o poder de
perguntar. A menina comegou a preparar seu curriculo.Ela passou os proximos dois dias em
seu computador se preparando para perguntar. Otis simplesmente pegou o telefone e comegou
a ligar para as pessoas para saber se elas tinham alguma vaga de emprego. Dois dias depois,
ela tinha um curriculomeio escrito. Otis tinha seis possibilidades sérias de emprego, uma das

quais se transformou em um emprego de verao.

Fonte: O Fator Aladim

2. Peca negoécios.

Aqui esta uma estatisticaincrivel:depois de fazer uma apresentagdo completa sobre os
beneficiosde seu produto ou servigo, mais de 60% das vezes os vendedores nunca pedem o

pedido. Esse € um mau habito, que pode acabar colocando vocé no lixo dos negdcios.

Como dissemos anteriormente, se vocé precisar de ajuda com isso, as criangas sdo seus melhores modelos.
Aqui estd mais uma prova: estamos jogando golfe em uma tarde quente e ensolarada de julho. A
area do tee no sexto buraco fica perto de uma cerca de perimetro.Do outro lado da tela de
arame, uma menina de seis anos esta sentada em uma pequena mesa de madeira. Sobre a
mesa estao dois grandes jarros de plastico, um cheio de cha gelado e o outro de limonada.
Enquanto nosso quarteto espera que os jogadores da frente terminem o buraco, a garotinha
pergunta: “Vocégostaria de uma boa bebida gelada enquanto espera?” Ela esta l1a segurando um

copo de plastico em uma mao e com um grande sorriso. O nome dela é Melanie.

Esta quente e todos estamos com sede, entdo vamos até a cerca. “Vocéprefere cha gelado
ou limonada?” ela pergunta. Depois de fazermos nossas selegdes, ela serve as bebidas,
estende a mao e diz: “Cinquenta cinco centavos cada, por favor’. Passamos quatro notas de
um dolar pela tela de arame. Quando ela tem o dinheiro cuidadosamente guardado em uma
pequena bolsa de dinheiro, ela passa as bebidas por um buraco na cerca e diz: "Muito
obrigada, tenha um bom dia". Nenhum de nds recebe qualquer troco! E quem vai reclamar?

Afinal, ela vale os 45



gorjeta por cento com uma apresentagao dessas.

Se vocé quer o negécio, vocé deve sempre PERGUNTAR

Quantas vezes vocé acha que ela pergunta? Vocé tem raz&o. Toda vez que alguém aparece no
sexto tee. Essa pequena empreendedora nao teve um curso de treinamento de vendas de dez
semanas — ela o fez naturalmente. Considere sua estratégia brilhante - uma ligdo de negdcios da
qual todos podemos nos beneficiar. Primeiro, ela escolheu uma excelente localizagéo. Ela também
prestou um servigo valioso em um dia quente. “Vocéprefere cha gelado ou limonada?” prova que
ela sabia a importancia da escolha. E seu fator de confianca era tdo alto que ela sentiu que nao era
necessario dar troco. Descobrimos que Melanie ganhava pelo menos sessenta dblares por dia. Ela
definitivamente tinha um objetivo, talvez uma bicicleta nova ou o telefone mais recente! Nesse

ritmo, ela provavelmente estara ministrando seminarios de vendas um dia.

Como Melanie, vocé deve sempre fazer uma pergunta final para garantir o negécio.
Nao waffle, ou falar sobre isso, ou pior ainda, espere que seu cliente Ihe pergunte.
Aqui estao alguns exemplos que funcionaram bem para nos.

“Gostariade experimentar?” Este é um tipo de pergunta sem pressao e sem ameacga. Se vocé
fez uma apresentacao eficaz carregada de valor e beneficios,a maioria das pessoas pensara:
“Oque tenho a perder? Eu poderia muito bem tentar.”
Ao vender nossos programas e seminarios de coaching, perguntamos diretamente: “Vocégostaria de
participar do préximo programa?” O falecido Barney Zick, consultor de vendas campedo, costumava
adicionar um toque de humor. Ele sugeriria que se vocé estivesse realmente travado, basta dizer:
"Vocé quer comprar um?" O ponto €, basta perguntar. Além disso, observe que sua pergunta final foi

=N

projetada para produzir uma resposta “Sim”ou “Nao”,diferentemente de suas perguntas anteriores no
processo de descoberta, em que vocé simplesmente deseja mais informagdes. Entao refine seu

processo de pedir e comece a praticar. A fumaca vai subir!
3. Peca endossos por escrito.

Depoimentos bem escritos e orientados para resultados de pessoas altamente respeitadas sdo
poderosos. Eles solidificam a qualidade do seu trabalho e o alavancam como uma pessoa
integra, confiavel e que faz o trabalho no prazo.

Aqui esta o que é fascinante - a maioria das pessoas nos negdcios nao faz isso. Isso da



Vocé é uma grande oportunidade para saltar a frente da sua concorréncia. Tudo que vocé precisa
fazer € perguntar. Quando é o melhor horario? Logo apds vocé ter prestado um servigo excelente,
concluidoum grande projeto abaixo do orgamento, feito um esforgo extra para ajudar ou em
qualquer outro momento em que vocé deixou seu cliente realmente feliz. Nessas circunstancias, as
pessoas ficarao felizes em elogiar seus esforgos. Veja como fazer isso: simplesmente pergunte se
seu cliente estaria disposto a lhe dar um depoimento sobre o valor de seu produto ou servico,
além de outros comentarios uteis. Para facilitar, sugerimos que vocé faga algumas perguntas pelo
telefone e faca boas anotagdes. Peca ao seu cliente para descrever claramente os beneficios.

Busque resultados especificosque foram alcangados por causa de seu trabalho.

Por exemplo, um treinador de vendas que acabou de concluir um programa de trés meses com
toda a organizagéo de vendas de uma empresa em rapido crescimento pode perguntar: “Quais
resultados vocé notou nos ultimos sessenta dias?” O gerente de vendas pode responder: “Desde
que vocé compartilhou suas ideias conosco, nosso volume total de vendas aumentou 35% em
comparagao com 0s meses anteriores”.

Este € um resultado excelente, especificoe mensuravel. Fique longe de declaragbes gerais como:
“Foium programa muito bom — todos gostaram muito”. Este tipo de declaragédo tem pouco impacto
sobre o leitor. Mas se vocé tem uma equipe de vendas que precisa de ajuda e & sobre um aumento
de 35% nas vendas, é mais provavel que pense: “Eisso que estamos procurando. Se funcionar para
eles, pode funcionar para nés também — como fago para entrar em contato com esse treinador de
vendas bem-sucedido?”

Quando terminar sua mini-entrevista por telefone, ofereca-se para escrever o depoimento vocé
mesmo. Isso economizara o tempo do seu cliente. Isto & importante por duas razdes. Primeiro, ele
remove qualquer pressao do seu cliente. Ele ou ela pode ndo ser muito habilidoso em escrever
depoimentos poderosos, e isso consome tempo. Em segundo lugar, vocé tem a oportunidade de
elaborar o texto de uma forma que produza o maximo impacto. Se vocé nao € bom em escrever,
contrate um profissional — vale a pena.

Quando tiver concluidoisso, envie um e-mail ou mensagem de texto com o depoimento de volta ao
seu cliente para aprovagao. Em seguida, digite-o em papel timbrado e assine.

Crie o0 habito de coletar 6timos depoimentos. Se vocé tem muitos clientes e prospects visitando
seu escritorio, considere ter uma tela de plasma em uma posigao bem visivelusando um loop

continuopara mostrar seus depoimentos. Use fotos e



fontes grandes para maior clareza e impacto. Caso contrario, basta coloca-los em um fichario
de trés argolas e deixa-lo em uma mesa de centro na area de recepg¢éo do seu escritério, ou

emoldurar os melhores e pendura-los em uma parede onde todos possam Ié-los. No fichario,

destaque os comentarios mais importantes. Toda a sua literatura promocional deve ter pelo

menos trés depoimentos excelentes e bem escritos em destaque.

Outra boa opcéao é pegar as frases mais poderosas de dez depoimentos diferentes e coloca-
las em uma pagina junto com os nomes de seus clientes.
Melhor ainda, inclua uma pequena fotografia de cabegca e ombros de cada cliente. Se o seu
produto for facil de fotografar, como um carro ou um movel, crie uma fotografia de agéo. Por

exemplo, seu novo cliente sentado no carro ou exibindo sua bela mesa de jantar.

A tecnologia hoje mudou para endossos de video.Gostamos de levar uma Flipcam, um
mini-gravador de videode bolso, facil de usar e barato.

Os smartphones, é claro, também tém capacidade de video,o que facilita a obten¢ao de endossos no
local. Vocé pode baixa-los para o seu site ou inclui-los como parte de sua apresentagédo de vendas. Use o
mesmo processo de questionamento descrito anteriormente. Faga o seu assunto

0 mais relaxado possivel.Vocé quer uma mensagem sincera e auténtica entregue com bom
contato visual. Vocé pode editar isso mais tarde. Certifique-se de ter tempo suficiente para
obter alguns comentarios memoraveis.

Com essa tecnologia, vocé pode transferir instantaneamente informagdes poderosas de alta
definicdo para clientes em potencial em qualquer lugar do mundo. Compare isso com dez anos
atras. Imagine o que os préximos dez anos proporcionarao — talvez tudo o que vocé precise fazer
€ pensar no que quer dizer e isso sera impresso automaticamente em qualquer dispositivo que

VOCé quiser — isso seria realmente incrivel!

REGISTRE PESSOAS ALTAMENTE CRIVEIS

Se vocé tiver alguns comentarios de pessoas conhecidas locais, é provavel que seus clientes
em potencial os reconhegam e fiquem adequadamente impressionados.
Aqui esta outro aspecto importante de endossos escritos: inclua algumas pessoas que

sdo colegas em seu setor. Quanto mais estabelecidos eles forem, melhor. Por



Por exemplo, as primeiras paginas deste livro contém comentarios de superestrelas do

setor de treinamento e grandes empreendedores. Eles nao te influenciaram um pouco?

Vocé também pode agrupar seus depoimentos em categorias especificas.Se o seu
produto ou servico tem varios beneficios,coloque cada um deles em titulosseparados,
como excelente servigo, prego, qualidade, conhecimento do produto e entrega no prazo.
Se um prospect esta preocupado com uma area em particular, vocé pode mostrar varios
depoimentos que provam que vocé é maravilhoso nessa capacidade.

Sao estratégias simples que vao lhe trazer muito mais negocios. Entdo aproveite, e a
partir de agora assuma o compromisso de pedir depoimentos de alto impacto. E um habito

que produzira grandes dividendos.

4. Peca referéncias de alta qualidade.

Quase todo mundo no mundo dos negdcios sabe a importancia das referéncias.
Simplificando, € a maneira mais facil e barata de garantir seu crescimento e sucesso no
mercado. No entanto, eis a realidade: em nossa experiéncia, apenas uma em cada dez
empresas possui um sistema de coleta de referéncias. Como vocé explica isso?

Bem, é a mesma velha histéria — maus habitos, mais aquele tema recorrente sobre o qual
vocé esta lendo — medo de rejeicdo. No Capitulo5, Construindo Relacionamentos
Excelentes, falamos sobre a importancia de desenvolver clientes essenciais. Estas sdo as
pessoas que terdo prazer em lhe dar referéncias porque vocé as trata tdo bem. Entéo, por
que vocé nao esta pedindo referéncias a todos eles? Talvez vocé ainda ndo acredite nos beneficios.
Aqui esta um exemplo que ira persuadi-lo a pensar novamente:

Helen é uma especialista em planejamento financeiro. Na verdade, ela esta
consistentemente entre os 5% superiores dos dois mil representantes que compdem a
equipe de vendas de sua empresa. Ao longo dos anos, Helen construiu uma base de
clientes principais. Seu mercado-alvo sdo pessoas na faixa etaria de cinquenta a sessenta
anos que tém pelo menos duzentos mil délares em suas carteiras de investimentos. Aqui
esta uma maneira pela qual ela impulsionou seus negocios recentemente: ela convidou
seus principais clientes para participar de um café da manha de sabado em um hotel
proximo. O convite os informava de que ouviriam algumas informagdes importantes sobre

novas regulamentagdes governamentais, que poderiam afetar sua prosperidade futura. No convite estava



pedido para que cada cliente principal trouxesse trés ou quatro amigos que fossem igualmente
qualificados.

O resultado? Um total de noventa e duas pessoas apareceram para o café da manha, muitos dos
quais eram convidados. O café da manha custa doze délares por pessoa, que Helen ficou feliz em
pagar. Depois de sua palestra de quarenta e cinco minutos, muitos dos convidados pediram mais
informagdes. Isso se transformou em dez novos clientes e vinte e dois mil délares em comissodes
para Helen. Nao é um trabalho de uma manha ruim!

Como todos os principais empresarios sabem, pedir referéncias qualificadas € uma parte
importante de uma estratégia geral de marketing. E um habito que aumentara sua renda. Como

qualquer outro habito, exige que vocé o faga com frequéncia. Entdo, eventualmente, torna-se facil.

A obtencéao de boas referéncias nao se limita aos seus principais clientes, embora eles oferecam
a vantagem distinta de abrir portas para vocé que, de outra forma, poderiam permanecer fechadas.
Oportunidades existem todos os dias. Quando vocé conhece um novo cliente em potencial que ndo
precisa ou ndo quer seu produto ou servigo, ainda pode perguntar se ele conhece alguém que
precisa. O que vocé tem a perder? A pior coisa que pode acontecer é ele dizer “nao”.Vocé
realmente n&o esta pior. E muitas vezes ele dira: “Naverdade, conhego alguém que pode estar
interessado nisso”.

A propdsito, certifique-se de descrever em detalhes qual é a sua definicdo de um bom cliente em
potencial. A uUltima coisa que vocé quer € um monte de nomes inadequados. Isso so6 vai desperdicar
0 seu tempo, assim como o deles. Quando alguém |Ihe da uma referéncia, sempre verifique

novamente. Faga perguntas sobre a pessoa até ter certeza de que ela realmente se qualifica.

Outra coisa inteligente que nosso amigo Barney Zick costumava fazer é pedir referéncias
antecipadamente. Na verdade, considere fazer do pedido de referéncias uma condi¢ao de cada venda.
A maioria das pessoas nunca faz isso, entdo vocé tem uma oportunidade maravilhosa de capitalizar
sua supervisdo. Por exemplo, vocé pode dizer: “Umarazéao pela qual podemos oferecer um preco
tdo bom é que também pedimos trés excelentes referéncias. Tudo o que pedimos €&, se vocé estiver
completamente satisfeito com nosso trabalho, que forneca essas referéncias quando nosso trabalho
estiver concluido.Isso reduz significativamente nosso orgamento de marketing, permitindo-nos
repassar as economias para voceé.

Neste ponto, vocé pode reforcar seus comentarios compartilhando maravilhosos



depoimentos de outros clientes satisfeitos. Aqui estd outra maneira como Barney perguntou:
“Vocépoderia me apresentar a algumas pessoas de qualidade igual a vocé?” Desta forma,
vocé estende um elogio genuino,e isso faz com que seu cliente se sinta bem.

Uma pergunta que muitas vezes nos fazem é: “Devopagar as pessoas por me darem
referéncias?” Isso depende inteiramente de vocé, embora a maioria das pessoas, especialmente
seus principais clientes, ficara feliz em encaminha-lo sem um incentivo. Por outro lado, se uma
taxa de indicacao, digamos 10%, estimular alguém a fornecer bons leads todos os meses, faga
iSS0.

Vocé também pode desenvolver maneiras criativas de dizer “obrigado”a doadores de
referéncia consistentes. Descubra o que eles gostam e surpreenda-os com um presente
inesperado. Pode ser alguns passes de cinema, uma caneca de café exclusiva (com seu
logotipo), uma cesta de comidas especiais ou um jantar para dois em seu restaurante favorito.

O reconhecimento de sua ajuda é mais importante do que o tamanho do presente.
E se suas referéncias levarem a um aumento substancial na receita, vocé podera atualizar a
recompensa de acordo.

Outra maneira de garantir que vocé receba referéncias € dar referéncias aos seus proprios
clientes primeiro. Além disso, considere oferecer uma consulta gratuita ou oferta de avaliagao
em troca de algumas boas referéncias. Isso funciona bem quando vocé esta apenas langando
um novo empreendimento ou ndo conhece muitas pessoas no mercado.

Como vocé pode ver, existem muitas oportunidades para vocé criar novos negécios, vinculando-
se a clientes principais e outros que estdo bem conectados a pessoas que vocé gostaria de
conhecer. Faca um esforco para fazer algo diferente em comparagao com seus procedimentos
normais de rede. Planeje conversar com um cliente de maior calibre ou pega referéncias com
mais frequéncia para aumentar seus negocios. Lembre-se, colher continuamente excelentes
referéncias pode torna-lo rico. Um ultimo ponto: use a palavra “introdugcées”’em vez de
referéncias. E menos intimidante e é mais preciso.

O primeiro passo € se apresentar ao prospect. Algumas pessoas podem ter tido uma experiéncia

negativa porque um vendedor insistente as pressionou a dar referéncias.

5. Peca mais negécios.

Muitas pessoas perdem milhares de délares em vendas todos os anos porque



nada mais a oferecer apds a venda inicial. Procure outros produtos ou servigos para adicionar ao seu
portfélio. Além disso, desenvolva um sistema para determinar quando seus clientes exigirdo mais de seu
proprio produto ou servigo. As pessoas compram em ciclos, e vocé precisa saber quando esses ciclos
sdo mais provaveis de ocorrer. A maneira mais simples de determinar isso é perguntar aos seus clientes
quando vocé deve contata-los para fazer um novo pedido.

E mais facil vender aos seus clientes existentes mais do que vocé tem do que sair a procura

de novos clientes.

LES:

Peter Thomson, um dos principais estrategistas de negécios e crescimento pessoal no Reino
Unido, compartilhou comigo uma ferramenta muito simples, mas eficaz, para aumentar as
vendas. Ele a chama de Matriz Magica. Eu encorajo vocé a praticar isso se quiser lucros

maiores. Aqui esta como funciona.

A matriz € uma grade com uma lista de seus clientes no eixo vertical esquerdo.

Na parte superior da grade, no eixo horizontal, faga uma lista de todos os produtos e servigos
que vocé fornece. Entao, para cada cliente, coloque um “x’em cada caixa na grade para os
produtos e servicos especificosque eles compraram de vocé. E util anotar também as datas

de sua ultima compra para cada item.

Em seguida, olhe para todas as caixas vazias em sua grade. Estas sao oportunidades para
vender alguns de seus outros produtos e servigos. Peter diz que muitos vendedores tém
produtos e servigos favoritos nos quais gostam de se concentrar durante a apresentagao, mas
muitas vezes deixam de informar ao cliente potencial ou cliente que também existem outros
produtos e servigos disponiveis.Em outras palavras, eles ndo contam toda a histéria mesmo
meses apods a venda inicial. Grande erro! Um dos clientes de Peter aumentou suas vendas
anuais em cinquenta por cento quando o gerente de vendas usou essa ferramenta para

revigorar sua equipe de vendas.

Lembre-se disso: os negdcios param quando vocé para de perguntar. Quando vocé pede

consistentemente mais negécios, vocé ganha impulso rapidamente.



Muitos anos atras, o McDonald's,0 povo do hamburguer, surgiu com uma maneira unica de
pedir mais. Eles treinaram sua equipe para fazer mais uma pergunta quando alguém pedisse
um hamburguer e uma bebida. Esta unica pergunta acrescentou mais de vinte milhdes de
dolares ao seu resultado final. A pergunta era: “Vocégostaria de batatas fritas com isso?”
Obviamente, muitas pessoas disseram: “Claro,por que ndao?”. Aqui esta o que vale a pena
notar: com que frequéncia eles fazem essa pergunta? Cada vez! Isso requer uma boa
comunicagao e treinamento de todos os funcionarios para estarem atentos a cada cliente.
Obviamente, paga grandes dividendos.

Isso € comumente conhecido como “upsell”. Na industria automobilistica,depois de comprar
um veiculonovo, vocé provavelmente sera solicitado a comprar uma garantia estendida por
algumas centenas de ddlares a mais, ou um acabamento de revestimento permanente que lhe
dara anos de protecao contra ferrugem e lascas de pedra.

O que mais vocé poderia estar pedindo quando faz negécios? Adicionar mais uma pergunta
no final da venda pode aumentar significativamente sua renda. Lembre-se: se vocé nado pedir,

alguém o fara!

6. Peca para renegociar.

As atividades comerciais regulares incluem a negociagao e a oportunidade de renegociar.
Muitas pessoas ficam presas porque ndo sdo muito boas nisso. E outra forma de pedir que
vocé pode economizar muito tempo e dinheiro.

Por exemplo, se a hipoteca da sua casa esta prestes a ser renovada e a taxa de juros esta
atualmente em 5%, vocé pode dizer: “Essaé uma taxa muito boa; Vou assinar por mais trés
anos.” Mas e se vocé se encontrasse com seu banqueiro e dissesse: “Estouanalisando minhas
opc¢des de renovacgdo. Ha outros bancos que gostariam do meu negdcio. Eu ficaria feliz em ficar
com vocé se vocé puder me dar uma taxa de 4,5 por cento.” Vocé ficaria surpreso com a
frequéncia com que o banco concorda com isso, porque eles sabem que a concorréncia
é acirrada para esse tipo de empréstimo. Esse desconto extra pode economizar uma quantia

significativa de dinheiro, e foi preciso apenas uma pergunta para garanti-lo.

Outras oportunidades para renegociar incluem o alongamento dos pagamentos por um
periodomais longo. Se vocé tiver uma crise de fluxo de caixa, trinta dias extras sem juros

(vocé também pode pedir isso) pode ajudar a estabilizar suas finangas.



Todos os tipos de contratos podem ser renegociados simplesmente perguntando. Contanto que
vocé faca isso de forma ética e no espiritode ganha-ganha, vocé pode desfrutar de muita

flexibilidade. Nada nunca é moldado em pedra. Se sua situagao requer mudancga, peca.

LES:

Certa manha, eu estava voando para outra cidade para conduzir um workshop Power of
Focus para um grupo de empreendedores. A maior tempestade de neve do ano atrasou
minha partida em mais de uma hora. Quando estavamos prontos para pousar no aeroporto
internacional nos arredores da cidade eram 8h30. Minha oficina comecgou as 9h30. O
capitao entao nos informou que nao podiamospousar por causa da neblina, entao
continuariamos até o aeroporto municipal no centro da cidade. Pensei: “Otimo,é mais perto
de onde quero ir’, e comecei a me preparar para desembarcar. Ao desembarcar, o capitdo
anunciou: “Nao temos instalagdes de manuseio de bagagem aqui, entdo vamos reabastecer,
esperar até que a neblina se dissipe no aeroporto internacional e voar de volta para 1a”.
Entdo ele acrescentou: "Até que a neblina se dissipe, acho que vocé esta preso na

aeronave". Interessante escolha de palavras!

Isso me proporcionou outra grande oportunidade de perguntar. Chamei a comissaria de
bordo e expliquei que s6 tinha bagagem de m&o e que minha reunido comegaria em vinte
e cinco minutos. Ela concordou em perguntar ao capitao se ele abriria uma excecéo e me
permitiria sair do avido. Ela voltou sorrindo alguns minutos depois, abriu a porta e desceu
a escada. Até entao, ninguém no aviao havia se movido. Quando olhei para tras, varios
outros empresarios estavam fazendo pedidos semelhantes. Nunca lhes ocorreu que, para

mudar sua situagao, eles so6 precisavam pedir.

7. Peca feedback.

Este é outro componente importante de perguntar que muitas vezes é esquecido. Como
vocé realmente sabe se o seu produto ou servigo esta atendendo as necessidades do seu
cliente? Pergunte a eles: “Comoestamos? O que podemos fazer para melhorar nosso

servigo para vocé? Diga-nos o que gosta nos nossos produtos e o que nao gosta



Curti." Configure pesquisas regulares com clientes que fagam boas perguntas e incluam as
perguntas dificeis.Considere um grupo de foco mensal onde vocé pode encontrar seus clientes
cara a cara. Compre-lhes o almoco e faca-lhes muitas perguntas. E uma 6tima maneira de
ajustar o seu negdcio.

Se vocé supervisiona uma equipe de pessoas ou administra uma grande organizagao, peca
ideias as pessoas com quem trabalha. Eles geralmente sdo os mais bem informados quando
se trata de atividades praticas e cotidianas que fazem o negécio funcionar sem problemas.
Converse também com seus fornecedores. Pode haver maneiras de melhorar a eficiéncia com
melhor distribuicdo ou reduzir custos usando politicasde estoque just-in-time. Nao importa em
que tipo de industria vocé trabalha, vocé esta cercado por pessoas que podem lhe dar um
feedback valioso. Tudo que vocé precisa fazer é perguntar. Como mencionamos anteriormente,
ha um workshop valioso no final deste capituloque o ajudara a criar um plano de ag¢ao para

implementar essas sete maneiras de perguntar.

Como perguntar

Algumas pessoas nao apreciam os frutos de pedir porque nao pedem de forma eficaz.
Se vocé usar uma linguagem vaga e inespecifica,ndo sera entendido. Aqui estao cinco

maneiras de garantir que sua pergunta obtenha resultados.

1. Pergunte claramente.

Seja preciso. Pense claramente sobre o seu pedido. Reserve um tempo para se preparar. Crie
palavras que tenham o maior impacto. Isso € extremamente importante. As palavras sao
poderosas, entdo escolha-as com cuidado. Ser incoerente nao Ihe servira bem. Se precisar,

encontre pessoas que sejam 6timas em perguntar e escolha seus cérebros. Pega por ajuda.

“OS ADULTOS SEMPRE PERGUNTAM AS CRIANCAS O QUE QUEREM
SER QUANDO CRESCER, PORQUE ESTAO PROCURANDO IDEIAS.”

— Paula Poundstone

2. Pergunte com confianga.

As pessoas que pedem com confianga obtém mais da vida do que aquelas que hesitam e



claro. Agora que vocé descobriu 0 que quer pedir, faga-o com certeza, ousadia e confianga.
Isso néao significa ser impetuoso, arrogante ou vaidoso. A confianga pode ser uma forca
silenciosa, mas para as pessoas que vocé esta perguntando, é visivel.A Unica coisa
negativa que pode acontecer é que seu pedido pode ser negado. Isso o coloca em uma
posicao pior do que antes? Claro que nao. Significa apenas que essa rota especificapara
obter resultados esta fechada.

Entao procure outro.

3. Pergunte consistentemente.

Algumas pessoas dobram a barraca depois de fazer um pedido timido.Desistem cedo
demais. Se vocé quiser desenterrar as verdadeiras riquezas da vida, precisara fazer muitas
perguntas. Trate-o como um jogo; continue perguntando até encontrar as respostas.
Pergunte de forma consistente. Em vendas, geralmente ha quatro ou cinco “ndos”antes de
receber um “sim”Os. principais produtores entendem isso. E normal. E quando vocé
encontrar uma maneira de pedir que funcione, continue fazendo. E se vocé tem um sonho

para realizar, ndo o adie — comece a perguntar.

JACK:

Para ter sucesso, vocé tem que correr riscos, e um dos riscos € a disposi¢céo de arriscar
a rejeicao. Aqui esta um e-mail que recebi de Donna Hutcherson, que me ouviu falar na

convencao de sua empresa em Scottsdale, Arizona.

“Meumarido Dale e eu ouvimos vocé na convengao de Walsworth no iniciode janeiro — Dale
veio como um dos cénjuges. Ele ficou particularmente impressionado com sua mengéao de
nao ter nada a perder perguntando. Depois de ouvir vocé falar, ele decidiu ir atras de um de
seus objetivos de vida (e desejo do coragao) - uma posigao de treinador de futebol. Ele se
candidatou a quatro vagas no meu territério de vendas e a Sebring High School ligou para
ele no dia seguinte, incentivando-o a preencher o formulario online. Ele fez isso imediatamente
e mal conseguiu dormir naquela noite. Apds duas entrevistas, ele foi escolhido entre sessenta
e um outros candidatos. Hoje Dale aceitou o cargo de treinador de futebol na Sebring High

School em Sebring,



Florida.”

Aqui esta um trecho de outro e-mail que recebi de Donna no passado
verao:

“Assumindoum programa que teve temporadas consecutivas com uma vitoria e nove
derrotas (e uma reputagao de desistir), Dale levou o time a um recorde de vitorias (com
quatro vitorias “detras” nas ultimas trés minutos), um campeonato do condado, e apenas o
terceiro playoff nos setenta e oito anos de histéria da escola. Ele também foi nomeado
County Coach of the Year e Sports Story of the Year. O mais importante é que ele mudou

a vida de muitos jogadores, funcionarios e alunos com quem trabalhou”.

Fonte: Os Principiosde Sucesso

4. Pergunte criativamente.

Nesta era de intensa competi¢cao global, sua pergunta pode se perder na multidao, sem
ser ouvida pelos tomadores de decisao que vocé espera alcangar. Ha uma maneira
simples de contornar isso. Em seu livro, Don'tWorry, Make Money, o autor best-seller
Richard Carlson descreveu a técnica como "flocos de neve roxos". Esta € uma estratégia
para ajuda-lo a se destacar na multidao. Por exemplo, se vocé quer a atencéo de alguém,
nao envie apenas um pedido comum. Use sua criatividade para sonhar com uma
introdugao de alto impacto. Aqui estd um bom exemplo de The Best of Bits and Pieces: O

principal comprador de uma empresa préspera era particularmente inacessivelaos
vendedores. Vocé nao ligou para ele, ele ligou para vocé. Em varias ocasides, quando os
vendedores conseguiram entrar em seu escritorio, foram sumariamente expulsos.

Uma vendedora finalmente rompeu suas defesas. Ela Ihe enviou um pombo-correio com
seu cartdo preso a uma perna. No cartdo, ela escreveu: “Sevocé quiser saber mais sobre

nosso produto, basta jogar nosso representante pela janela!”

Este € um bom exemplo de um “flocode neve roxo”. O que vocé poderia fazer para criar
um impacto poderoso com seus clientes potenciais mais importantes? Torna-lo divertido.
Faga um brainstorming com sua equipe. Programe um tempo todo més para “flocode

neve roxo” € ndo se surpreenda quando essas portas impenetraveis se abrirem e o receberem



dentro.

5. Pergunte com sinceridade.

Quando vocé realmente precisa de ajuda, as pessoas respondem. Sinceridade requer ser real. Significa abandonar a
fachada da imagem e mostrar uma vontade de ser vulneravel. Diga-lhe como é, carogos e tudo. Ndo se preocupe se
sua apresentagao nao for perfeita; pergunte do seu coragao.

Mantenha-o simples e as pessoas se abrirdo para voceé.

Além disso, seu pedido sera favorecido se vocé puder mostrar claramente que ja se esforgou muito. Por exemplo, se
uma organizagao beneficente de jovens precisasse de apenas US$ 50 para atingir sua meta de US$ 1.000, e os jovens
demonstrassem todas as coisas que fizeram para ganhar os primeiros US$ 950 — lavagens de carros, vendas de bolos,
limpeza de lixo e vendas de garrafas — vocé poderia doar o restante, principalmente se tivessem um prazo especifico,e

faltassem apenas algumas horas.

Quando vocé esgotou todos os caminhos para conseguir o que deseja, € mais provavel que as pessoas lhe ajudem

quando vocé pedir apoio. Aqueles que pedem carona o tempo todo raramente terdo sucesso.

EXISTEM MUITAS FORMAS DE PERGUNTAR

T T

Use todos eles!

Percepcoes

Vocé acabou de se deliciar com uma miscelanea de estratégias de perguntas que podem melhorar qualquer area de sua
vida. Todos nés provamos isso repetidamente em nossos préprios negocios. O pedido incansavel deu a Chicken Soup for
the Soul uma editora. Pedir negdcios criou muitas outras oportunidades multimilionarias e nos permitiu conhecer e trabalhar
com algumas das pessoas mais dindmicas, inovadoras e inspiradoras do mundo. As vezes, balancamos a cabeca com

espanto diante dessa incriveljornada que o habito de pedir nos proporcionou.

Agora, vocé faz o mesmo. Comprometa-se a pedir mais a cada semana e vocé desfrutara de um



vantagem unica, porque a maioria das pessoas nos negocios tem um desempenho baixo na
escala de pedidos. Aqui estdo algumas provas reveladoras da pesquisa feita por Herbert

True, especialista em marketing da Universidade de Notre Dame. Ele descobriu que:

® 44% de todos os vendedores param de tentar apds a primeira ligagao
® 24% param apods a segunda ligagdo 14% param apods a terceira ligagao
® 12 param de tentar vender seu cliente potencial apds a quarta ligagao

Isso significa que 94% de todos os vendedores desistem apds a quarta ligagdo. Mas 60% de
todas as vendas sao feitas apds a quarta ligagado. Essa estatisticareveladora mostra que 94%
de todos os vendedores nao se dao a chance de 60% dos potenciais compradores. Vocé pode
ter a capacidade, mas também tem que ter a tenacidade! Para ser bem sucedido, vocé tem
que perguntar, perguntar, perguntar, perguntar, perguntar!

Bem, estamos nas ultimas trés areas de foco. Vocé esta na ultima volta.

Parabéns por ter aguentado até aqui. Essas trés estratégias finais o colocardo em acgao, no
que diz respeito aos resultados. Isso exigira um grande esforco de sua parte. Portanto,
mantenha o foco enquanto apresentamos a persisténcia consistente, tomando medidas

decisivas e aprendendo a viver com proposito.

“UM CORRETOR DE BOLSA ME PEDIU PARA COMPRAR UMA ACAO
QUE

TRIPLICARIA SEU VALOR A CADA ANO. EU DISSE A ELE, NA MINHA IDADE
EU NEM COMPRO BANANAS VERDES.”

— Claude Pimenta

PASSOS DA ACAO



Asking for What
You Want

Para ajuda-lo a aumentar sua produtividade e renda imediatamente, reserve alguns minutos
para concluir este Plano de Ag¢ao para perguntar. A implementagcdo bem-sucedida dessas
estratégias pode aumentar sua receita em pelo menos 50%. Este também é um étimo

exerciciopara fazer com sua equipe de vendas ou gestao.

1. Peca informacgoes.

Qual é a melhor melhoria individual que vocé poderia fazer ao pedir informagdes?

2. Pega negocios.

Sua pergunta final para os negécios esta trazendo o nivelde sucesso que vocé deseja? Se
nao, crie pelo menos duas novas formas de pedir negdécios. Mantenha-os simples e

especificos.

UMA.

B.

3. Peca endossos por escrito.



Escreva os nomes de cinco pessoas que podem Ihe dar excelentes depoimentos.

Defina um horario para ligar para essas pessoas e seguir em
frente. 1. 4.

2.5.

3.

4. Peca apresentagoes de alta qualidade.

Descreva um sistema especificopara trazer continuamente novas pessoas para o seu
negoécio. Lembre-se, a palavra-chave é continuamente — isso significa que vocé faz isso

toda semana.

5. Pec¢a mais negécios.

Cite cinco clientes que vocé abordara para mais negdcios. Crie um bom motivo para
eles comprarem mais — ofertas especiais, descontos ou langamento de um novo
produto.

1. 4.

2.5.

3.

6. Peca para renegociar.

Cite uma situagao que vocé deseja renegociar no proximo més.

Considere taxas de juros, linhas de crédito, folga, salario, descri¢do do trabalho,
elc.



7. Peca feedback.

Liste duas maneiras de melhorar o feedback dos clientes. Considere chamadas diretas, grupos

de foco no cliente, questionarios online ou cartdes de comentarios de pontos de venda.

UMA.

Além dessas sete estratégias, verifique continuamente se ha algo que vocé deixou de pedir.

Faga uma lista agora de trés coisas que vocé parou de pedir e que gostaria mais.

UMA.



LIVING AND WORKING ON PURPOSE '
TAKING DECISIVE ACTION ’

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS '
| YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE ’

Only three strategies left—good job!




ESTRATEGIA DE FOCO 8

Persisténcia consistente

" VOU PERSISTIR ATE TER SUCESSO. SEMPRE VOU DAR OUTRO
PASSO. SE ISSO NAO APROVEITAR, VOU PEGAR OUTRO E MAIS

OUTRO. NA VERDADE, UM PASSO DE CADA VEZ NAO E MUITO DIFICIL.
SEI QUE PEQUENOS PASSOS REPETIDOS COMPLETAM QUALQUER

EMPREENDIMENTO.”

— Og Mandino

Se vocé observar de perto as pessoas que sao realmente bem-sucedidas na vida, descobrira que
um traco de carater em abundancia.

Chamamos isso de persisténcia consistente. A primeira vista, as palavras consisténcia e
persisténcia podem parecer semelhantes. Isso é verdade, eles sdo. Nos os exorcizamos para
enfatizar a importancia desse habito. Caso vocé sinta vontade de pular isso sem a devida
reflexdo e consideragéo, aqui esta uma declaragao importante para digerir e armazenar para
sempre nos recessos mais profundos do seu ser: Vocé nunca alcangara grandes resultados

em sua vida sem uma agao consistente e persistente.

Neste capitulo,vocé descobrira como fazer boas escolhas consistentemente para que seus
objetivos e seus objetivos se transformem em uma realidade emocionante. Vocé também
aprendera o que significa um nivelmais alto de consisténcia e como implementa-lo diariamente.
Além disso, mostraremos como desenvolver sua resisténcia mental para que vocé possa

enfrentar tempos dificeise desafios inesperados quando eles surgirem.

Muitas organizac¢des lutam porque seus lideressuportam um alto nivelde inconsisténcia.
Bem, temos novidades para vocé. O mundo dos negécios hoje € muito diferente do que era
ha dez anos. A barra de desempenho foi elevada a um novo nivel.A inépcia nao sera tolerada.

Por exemplo: Vocé convoca uma reunido de equipe para



9h segunda-feira. Cada um de seus vinte representantes de vendas €& convidado a participar.
As 9h15, apenas quatorze pessoas apareceram. Mais dois acabaram entrando as 9h25 e o
resto nunca apareceu. E é assim quase todas as semanas.

Essa falta de consisténcia destruira a unidade da sua equipe. Normalmente, algumas prima
donas sd0 a causa raiz. As vezes eles aparecem, as vezes n3o. E realmente frustrante. No mundo
de hoje, a resposta & simples: bloqueie-os! Isso mesmo, as 9h em ponto, tranque as portas da sala
de reunides. A mensagem logo sera compreendida: “Sevocé quer jogar no nosso time, precisa ser

consistente”.

Os beneficios da CONSISTENCIA

Primeiro, para dar um gostinho do que estamos nos referindo, vamos dar uma olhada em um
modelo maravilhoso. Ele é conhecido como Sr. Consisténcia: Cal Ripken Jr.

Caso vocé néo seja fa de beisebol, Cal Ripken Jr. jogou pelo Baltimore Orioles. A razao pela qual ele
€ uma lenda no esporte é sua incrivelconsisténcia. Em 6 de setembro de 1995, Cal jogou seu
2.131° jogo consecutivo de beisebol da liga principal. Ao fazer isso, ele quebrou o recorde de 2.130
jogos estabelecido por Lou Gehrig, um recorde que permaneceu invicto por mais de cinquenta e
seis anos.

Vamos colocar isso em perspectiva: para igualar a consisténcia de Cal Ripken Jr., um
funcionario que trabalha em média oito horas por dia, cinco dias por semana, precisaria trabalhar
oito anos, um més e vinte dias e nunca ficar doente! Nao é a toa que ele foi chamado de Homem
de Ferro do Beisebol. Ele jogou em todos os jogos por mais de treze anos. (Na noite em que ele
quebrou o recorde, a pessoa mais proxima dele em partidas continuasfoi Frank Thomas, do

Chicago White Sox, que jogou apenas 235 jogos.)

A capacidade de Ripken de aparecer em todos os jogos se traduziu em uma notavel lista de
sucessos. Durante a sequéncia, ele foi o vencedor de dois prémios de Jogador Mais Valioso, em
1983 e em 1991. Ele também jogou em doze jogos All-Star consecutivos e rebateu mais home
runs do que qualquer outro shortstop da liga principal.

Financeiramente, ele esta definido para a vida toda, mas mais do que o dinheiro, ele teve
um tremendo sentimento de realizagéo.

Sua filosofia sobre o trabalho é agradavelmente simples. Tudo o que ele sempre quis foi



jogar beisebol, de preferéncia por Baltimore, e dar o melhor de si em todos os jogos.

Isso demonstra um senso de responsabilidade agugado e uma ética de trabalho que é muito
rara hoje em dia. Simplesmente aparecendo consistentemente e jogando o seu melhor, as
recompensas eventualmente se materializaram. E apesar de tudo, Ripken manteve uma
atitude humilde e despretensiosa.

E interessante que Cal Ripken Jr. também desenvolveu a mesma consisténcia em sua vida
familiar. Sua esposa e filhos sdo importantes para ele, e isso € visivel.

Compare isso com o ritual semanal de escandalos e exigéncias de contratos agora
desenfreados no mundo dos esportes profissionais, perpetuados por individuosde menor
maturidade e fraqueza de carater.

Uma ultima nota de rodapé para a histéria e um ponto que vale a pena lembrar. Quando vocé
defende algo e faz um trabalho notavel, atrai as melhores pessoas e cria grandes recompensas
para si mesmo. Em sua noite recorde, Cal Ripken Jr. foi festejado por celebridades
mundialmente famosas, corporacées multinacionais e até o presidente dos Estados Unidos. Ele
foi inundado com presentes e recebeu inumeras ovagdes de pé. Imagine! Tudo por aparecer

todos os dias e fazer o que gosta de fazer.

MARCA:

Sou um grande admirador do professor Muhammed Yunus. Este maravilhoso Prémio Nobel,
humanitario e fundador do Grameen Bank — banqueiros para os pobres — tem quatro disciplinas-
chave que ele enfatiza se vocé quiser ter sucesso nos negocios e na vida. Estes sao disciplina
diaria, trabalho duro, ética sdlida e consisténcia. A simples implementacao disso gerou centenas
de modelos de negdcios de microcrédito semelhantes aos dele, que estdo ajudando as nagdes
mais pobres do mundo. Quando encontrar algo que funcione, continue fazendo. Por todos os
meios, esforce-se para melhorar seu processo, mas certifique-se de que sua consisténcia nao

vacile.

Agora coloque-se sob o microscépio por um momento. Sua disciplina, ritmo de trabalho, ética
e consisténcia aparecem em termos reais todos os dias? Ou vocé esta pulando por todo o

lugar, brincando aqui e ali com o



oportunidades da vida? Se vocé esta indo muito bem, nés o aplaudimos. Mas vamos levar suas
habilidades para outro nivel,aquela atmosfera rarefeita onde os desafios sdo maiores e as recompensas

ainda mais lucrativas.

Abrace o seu melhor
Poder

Nos capitulosanteriores, posicionamos todos os exerciciosda Etapa de Agao no final para que vocé pudesse
se concentrar melhor e levar o tempo que quisesse. Isso esta prestes a mudar. Na verdade, queremos que
vocé pare agora, prepare-se mentalmente e faga o seguinte exercicio de duas partes antes de

continuar. Se vocé decidir continuar lendo, perdera completamente o impacto desta poderosa ligao.

Usando a planilha a seguir, faga uma lista de seis coisas que vocé absolutamente precisa fazer nos

préximos dois meses. Estas sao atividades que devem ser concluidas,por qualquer motivo.

Eles podem incluir algumas das metas de curto prazo que vocé estabeleceu anteriormente. Mantenha suas
declaragdes breves. Ao lado de cada atividade que vocé tem que completar, escreva uma palavra que
descreva seus sentimentos sobre ela.

Pense em como vocé se sente honestamente quando visualiza cada tarefa. Para ajuda-lo, aqui estéo
alguns exemplos de palavras de “sentimento”:irritado, triste, feliz, animado, chateado, preocupado, frustrado,
alegre, amoroso, agradecido. Estas sao todas as palavras que se relacionam diretamente com as emogoes.
Escolha sua propria palavra para descrever como vocé se sente em relagdo a cada item da sua lista de
tarefas obrigatérias. E realmente importante que vocé complete este exercicioimediatamente para obter o
maximo beneficio.Em nosso Programa de Coaching Power of Focus, esta tem sido uma das maiores

atividades inovadoras para nossos clientes.
Obrigatorio

Coisas que tenho que fazer nos préoximos dois meses, ou seja,

nao mais tarde do que:

encontro:




Sentimentos

Que palavra melhor descreve seus sentimentos sobre ter que fazer essas atividades especificas?

Sentimentos de obrigagao

o M N

6.

Bem feito! Agora vamos revisar sua lista. Dé uma olhada em cada item e, um de cada vez, coloque
uma linha em cada tarefa. Isso mesmo, risque da sua lista.

Aqui esta o porqué: vocé nao precisa fazer nenhuma dessas coisas. Nao, vocé realmente nao! Agora,
vocé pode estar protestando que algumas dessas coisas realmente devem ser feitas. Eles nao podem
ser evitados — os impostos devem ser pagos, vocé diz. Ndo, vocé ndo precisa pagar impostos. Vocé
pode acabar na cadeia ou pagar uma multa, mas n&o precisa pagar impostos. Essas sdo apenas as
consequéncias se vocé ndo pagar — mas nao precisa. Caso vocé esteja um pouco confuso com isso,

vamos fazer uma simples declaracdo de definicao:

NA VIDA, NAO HA NADA
REALMENTE TEM QUE FAZER

Isso inclui trabalhar setenta horas por semana ou permanecer em um emprego, negocio ou
relacionamento que vocé nao gosta.

Agora olhe para sua lista novamente — seu mundo realmente chegara ao fim se vocé ndo completar
essas tarefas nos proximos dois meses? Claro que nao. Vocé pode nao ficar feliz se ndo completa-los, e
pode haver consequéncias reais se nao o fizer. N6s entendemos isso. O grande ponto que estamos

fazendo é que vocé nao tem



para.

Vamos mudar de marcha por um minuto. (Se vocé ainda esta confuso, tenha paciéncia conosco.
Tudo ficara claro em breve.) Observe as palavras que vocé selecionou para descrever seus sentimentos.
Com base em anos de experiéncia, achamos que muitas dessas palavras sdo negativas, especialmente se a
tarefa for algo que vocé esta adiando ha algum tempo ou n&o esta ansioso. E normal sentir-se ansioso,
preocupado ou frustrado nessas situagdes. Dé outra olhada nas palavras que vocé usou. Que tipo de energia

essas palavras de “sentimento”’despertam em vocé — negativa ou positiva?

Vocé tem razao! Se o sentimento for negativo, vocé automaticamente cria uma energia negativa que drena
sua capacidade de atuar em alto nivel.

Ok, vamos para a segunda parte do exercicio,usando a planilha a seguir. Faga uma lista de pelo menos seis
coisas que vocé quer fazer, ou escolha fazer nos préximos dois meses. Faga desta uma lista diferente. O
que vocé esta realmente ansioso para fazer? Novamente, escolha uma palavra para descrever como vocé se

sente em relagcéo a cada item da sua lista. Revise os exemplos a seguir primeiro.

Para obter todos os beneficiosdisso, € importante que vocé se sente e complete este

atividade agora.

Escolha-Para

Coisas que escolho fazer nos préximos dois meses. (por exemplo, planejar um aniversario especial, lancar

um novo produto, iniciar aulas de violao), ou seja,

nao mais tarde do que:

encontro:

Sentimentos

Qual palavra melhor descreve seus sentimentos sobre querer completar essas atividades?

Sentimentos de Escolha



6.

Agora olhe para essas palavras de sentimento. Eles provavelmente sdo muito mais positivos
do que os da sua lista de tarefas obrigatorias. Se suas atividades estiverem produzindo
energia positiva, vocé tera maior capacidade e desejo de completa-las. Nao € melhor sentir-se
feliz e animado em vez de preocupado e frustrado?

A essa altura, vocé pode estar pensando: “Bem,é facil me sentir bem com as coisas que
quero fazer, mas a vida nem sempre é assim. Ha um monte de coisas que eu ndo gosto de
fazer, mas eu tenho que fazé-las de qualquer maneira. E assim mesmo.”

Nao, ndo é. Aqui esta o mega-ponto:

TUDO NA VIDA E UMA ESCOLHA

A respiracédo pode ser a unica excegao!

JACK:

Recentemente, optei por estabelecer uma meta de fazer cem flexdes seguidas. Comprei um
programa chamado 100 Push-Ups, um aplicativo para iPhone e o livro com o mesmo titulo.E
eu comecei. Passei de vinte flex6es para cinquenta rapidamente. Entao cheguei aos sessenta
e cinco, depois aos setenta e cinco, onde estacionei. Eu ndo poderia passar disso. Comecei a
ter problemas no pulso e no ombro e estava me afastando disso. Parte de mim estava dizendo:
“Esteé um obijetivo estupido. O que eu estou fazendo? Tenho quase sessenta e sete anos.” Eu
apenas pensei: “Eunao tenho que fazer isso!” Entao eu percebi: “Nao,eu estabeleci isso como
uma meta”. Eu quero ser capaz de fazer isso, entao eu tive que me colocar de volta e superar
a dor. Entao eu encontrei um cara que esta realmente querendo um recorde mundial de

flexdes e ele me ensinou alguns exercicios.Entdo eu procurei



algumas outras pessoas, fui online e li um pouco mais. Entao estou de volta. Houve

algumas semanas em que pensei: “Sabe,vou me livrar’. Entdo eu disse: “Nao,eu vou
fazer isso!” Desistir cedo demais € uma das principais razdes pelas quais as pessoas
n&o atingem seus objetivos. As vezes vocé tem que aguentar firme e aguentar firme.

Ao longo dos anos, muitas pessoas me perguntaram: “Comoposso continuar quando
nao estou com vontade?” Minha resposta para isso €, vocé tem que realmente descobrir
qual é o seu porqué. O motivo para mim ndo é apenas mostrar minhas flexdes. E
construir forga no core, ter algo para me dar foco, continuar me exercitando e nao
atrofiar. Ser saudavel, parecer sexy com minhas roupas para minha esposa e ser
atraente, e ndo olhar para mim no palco e dizer: “Essecara ensina sucesso e esta 15

quilos acima do peso? Uau, o que € isso?”

Uma imagem clara do seu grande motivo para ter sucesso, além de uma dose
saudavel de disciplina diaria na forma de etapas de agado especificas,é uma férmula

poderosa que o ajudara a superar duvidas e negatividade.

O homem que vendeu o mundo ao escolher uma nova diregao.

Imagine se vocé tivesse passado anos construindo um negécio de ponta, usando
pesquisas pioneiras para criar uma linha de produtos inovadora, e entao fosse
dispensado sem ceriménia pelo CEO que vocé contratou pessoalmente dois anos antes.

Como vocé se sentiria?

Que emocdes estariam percorrendo seu corpo?

O que vocé faria?

Pior ainda, vocé passou os proximos doze anos “dolado de fora”, tentando manter
dois novos empreendimentos a tona, lutando com vendas baixas, fluxo de caixa
incerto e constantemente ouvindo previsées de desgraga e melancolia sobre seu
futuro, de especialistas em seu setor.

A maioria das pessoas nao sobreviveria a essa espiral descendente rapida.

Eles simplesmente jogariam a toalha e se renderiam a sabedoria do dia.
Nao Steve Jobs. O homem cujo lema se tornou “Fiquecom fome. Permaneca tolo."

estabeleceu uma nova referéncia para persisténcia consistente. Vocé ja reparou, quando



Diante de probabilidades aparentemente impossiveis,homens e mulheres de visao
permanecerao focados em seu objetivo final? Eles encontrardo uma maneira de contornar,
escalar, cavar ou simplesmente atravessar qualquer obstaculo que bloqueie seu caminho.

Jobs manteve sua vis&do geral de criar “ferramentas’que mudariam o mundo. Isso muitas
vezes significava que qualquer pessimista na equipe, incluindo sua equipe de figurdes da
engenharia, enfrentaria sua ira em termos inequivocos.Em suma, ele pode ser
extremamente dificilde trabalhar e nunca gostou de ouvir as palavras: “Issonédo pode ser
feito!”

Essa caracteristicaanti-establishment apareceu cedo na vida de Steve Jobs. Sua tentativa
de ir para a faculdade terminou depois de um semestre. Ele desfrutou do status de hippie
nos anos setenta e sofreu quase tantos fracassos quanto sucessos em sua turbulenta
carreira. Vocé conseguiu isso? Ele quase sofreu tantos fracassos quanto sucessos ao
longo do caminho. Por favor, perfure isso em seu cérebro! A persisténcia consistente requer

que vocé tropece mais de uma vez. Isso fortalece sua determinagéo de vencer.

“OH NAO, EU NAO, NUNCA PERDI O CONTROLE.
VOCE ESTA CARA A CARA COM O
HOMEM QUE VENDEU O MUNDO.”

— David Bowie

Apple Inc. foi recentemente proclamada a empresa de maior sucesso do mundo, derrubando
gigantes perenes como Exxon Mobil e Microsoft.

As “ferramentas’que Jobs e sua equipe de artesaos qualificados criaram envolveram
milhdes de pessoas em todo o mundo como nunca antes. O iPod, iTunes, iPad e
computadores Apple de ultima geragéo sao simbolosiconicos de seu legado.

Em sua ultima década na terra, Steve Jobs lutou contra uma das doencgas mais dificeisdo
mundo, o cancer de pancreas. Até seu infeliz falecimento aos 56 anos, ele ainda planejava
dispositivos mais novos e melhores para tornar nossas vidas ainda mais agradaveis. Uma

de suas declaragdes mais significativas que nos desafiardo a continuar avangando é esta:



“Lembrando que vocé vai

MORRER E A MELHOR FORMA DE EVITAR PENSAR
VOCE TEM ALGO A PERDER.”

-Steve Jobs

Até agora, esperamos que vocé esteja convencido de que a vida é feita de escolhas. Olhe para as
evidéncias ao seu redor todos os dias. Vocé ja reparou que algumas pessoas escolhem levar uma
vida de mediocridade? Infelizmente, algumas pessoas até fazem a escolha final — elas escolhem
tirar a propria vida.

Em contraste, outros surgem dos contratempos mais dificeise optam por criar melhores
circunstancias para si mesmos. E muitas vezes fazem isso magnificamente.
As bibliotecas estéo cheias de biografias e autobiografias sobre homens e mulheres que desenvolveram o
habito da persisténcia consistente para mudar suas vidas. O ponto de gatilho veio quando eles perceberam

que poderiam escolher um futuro diferente. Steve Jobs é um grande exemplo.

Por favor, entenda isso. E vital. Todos os resultados que vocé esta experimentando atualmente
em sua vida sdo absolutamente perfeitos para vocé. Isso inclui sua carreira, relacionamentos
pessoais e situagao financeira. Como poderia ser de outra forma?

A razdo pela qual vocé esta onde esta na vida é simplesmente o resultado de todas as escolhas
que voceé fez até este ponto. Em outras palavras, a consisténcia de suas escolhas positivas, ou a
falta delas, Ihe deu o estilo de vida que vocé possui agora. Quando vocé aceita total
responsabilidade por esse fato, esta no caminho certo para desfrutar de paz de espirito.Muitas

pessoas suportam uma vida cheia de frustracdo porque estdo presas em Have-To's.

Quando vocé diz coisas como “Elame deixou com raiva”, a verdade € que vocé escolheu ficar
com raiva. Vocé nao precisava ficar com raiva. Vocé respondeu com raiva em vez de fazer uma
escolha diferente.

Outros comentarios populares que vocé ouvira sao: “Estoupreso nesse relacionamento”. Em
outras palavras, eu tenho que ficar preso. Ou: “Euodeio este trabalho, nunca vou ganhar dinheiro
suficiente para desfrutar de liberdade real’, o que realmente significa: “Tenhoque ficar neste

emprego de baixa remuneracao para sempre”. Que triste!



DEVE COLOCAR VOCE EM UMA POSIGAO DE PRESSAO, ENQUANTO

ESCOLHA DE
COLOQUE VOCE EM UMA POSIGAO DE PODER.
ESCOLHA SABIAMENTE!

Quando vocé vive constantemente sua vida na terra do Dever, vocé se coloca em uma posi¢ao

de presséo. Isso causa resisténcia e resisténcia e drena sua vida de energia.

Quando vocé vive cada dia a partir de uma posigao de Escolha, vocé estda em uma posigao
de poder. Vocé se sente no comando e mais no controle de sua vida.

Isso exige um esforgo consciente para pensar consistentemente em suas decisdes cotidianas
— até mesmo em tarefas simples, como lavar a louga. Diga a si mesmo: “Estouescolhendo lavar
a louca agora e farei o melhor trabalho possivel”. Isso € muito melhor do que “Ohnéo, eu tenho
que lavar a louga, que chato”. Se vocé realmente detesta fazer tarefas mundanas, escolha
agora criar um estilo de vida em que nao seja obrigado a fazer essas coisas. Delegue-os a
outra pessoa ou contrate o trabalho.

Também vale a pena notar que a resisténcia causada por seus trabalhos obrigatorios
geralmente leva a procrastinagéo crénica, e vocé sabe o quao improdutivo isso pode ser.
Decida agora mudar seu foco. Faga de cada atividade uma escolha consciente. Nao ha mais
listas de tarefas obrigatorias. A partir de hoje, elimine essas palavras do seu vocabulario.
Recupere seu poder. Expanda sua energia e aproveite a liberdade que a escolha consistente
adiciona a sua vida.

Aqui estd um bom exemplo: um de nossos clientes, um homem de cinquenta e poucos anos,
estava frustrado com sua incapacidade de parar de fumar. Em uma de nossas oficinas Power
of Focus, ele se levantou e, com uma voz cheia de emocgao, disse: “Tenhoque parar de fumar
Oou vou morrer, e ndo quero morrer ainda!” Sentia-se totalmente frustrado e obviamente
preocupado com seu futuro.

Pedimos a ele para reformular sua situagado para uma de sua escolha, em vez de Have-To.
Ele veio com esta declaragdo muito poderosa: “Hoje,eu escolho vencer a batalha sobre o

fumo”.



Sendo competitivo, ele decidiu tratar seu tabagismo como um adversario. Era uma batalha,
e ele ia vencé-la. Ele usava essa afirmacgao todos os dias e, em dois meses, parou de fumar
para sempre. Colocando-se no comando através da escolha, e agindo de acordo com sua
nova escolha, nao houve contestacao. Essa vitdria o estimulou a fazer outras mudancas no
estilo de vida, incluindo um programa regular de exerciciose melhores habitos alimentares.
Como vocé pode ver, fazer escolhas melhores conscientemente cria uma excitante cadeia
de eventos.

Quando vocé faz escolhas melhores consistentemente, cria habitos melhores. Esses
habitos melhores produzem um carater melhor. Quando vocé tem um carater melhor, vocé
agrega mais valor ao mundo. Quando vocé se torna mais valioso, atrai oportunidades
maiores e melhores. Isso permite que vocé dé mais uma contribuicdo em sua vida.

Isso, por sua vez, leva a realizagcdes maiores e melhores. As pessoas que perceberam
isso se destacam na sociedade como pessoas de forga, visdo e compromisso.

Outra de nossas clientes, uma senhora de setenta e trés anos de idade, recebeu a lista
de tarefas obrigatérias em um de nossos workshops. Quando confrontada com isso, ela
cruzou os bragos e em voz alta declarou: “Eunéo tenho que fazer nada!” Ela simplesmente
se recusou a participar. Mais tarde, descobrimos que ela tinha uma longa histéria de
construcdo de empresas de sucesso e obviamente aprendeu essa importante licdo muitas vezes.
anos atras

Lembre-se, seus pensamentos dominantes geralmente vencem quando se trata de
decisdes cotidianas. Certifique-se de que suas escolhas conscientes o estdo aproximando
da conclusao de seus objetivos mais importantes. Também é importante entender que
optar por nao fazer algo € uma posigao valida. Se alguém pedir para vocé participar de um
comité que exigira que vocé desista de duas noites por semana, vocé sempre podera
recusar se nao for do seu interesse. Escolher dizer “ndo”’geralmente é a melhor estratégia

para manter sua vida equilibrada e sob controle.
Agora, aqui estao mais algumas opgdes para vocé considerar:

1. Eu escolho nao assistir TV ou jogar videogame por trés horas todas as noites.

Em vez disso, escolho investir uma hora aprendendo mais sobre meu negaécio,

independéncia financeira, falar em publico ou qualquer outra atividade interessante que



vai ampliar meu conhecimento e consciéncia.

2. Eu escolho nao perder meu tempo lendo jornais sensacionalistas e revistas
inuteis todos os dias.

Em vez disso, escolho comegar meu dia lendo algo inspirador, como um livro Canja de
Galinha para a Alma , uma autobiografia inspiradora ou uma mensagem espiritualmente
edificante. A propdsito, ndo estamos sugerindo que vocé pare de ler jornais ou sites
relevantes. Nos negdcios, € importante acompanhar os eventos atuais. Apenas evite o
absurdo dos tablodides.

3. Eu escolho ndao me tornar um workaholic.

Em vez disso, escolho agendar um tempo pessoal toda semana com minha familiae
amigos, bem como um tempo especial para mim, para ser desfrutado sem culpa.

Vocé esta comecgando a tirar a foto? Vocé vé o quao poderoso vocé pode se tornar por
possuir suas escolhas todos os dias? De agora em diante, quando as palavras “tenhoque”
pularem em sua cabeca, grite: “Cancelar,cancelar — eu escolho ndo sofrer mais nenhuma
obrigacdo na minha vida”. E emocionante. Nos estagios iniciais, vocé precisara estar em
guarda na porta de sua mente para evitar que aqueles pequenos e desagradaveis Have-
Tos entrem escondidos. Seja absolutamente implacavel a esse respeito. Carimbe-os

persistentemente até que seu novo habito de escolha esteja firmemente enraizado.

“SE EU ESTIVER EM UM SISTEMA DE SUPORTE A VIDA, ESCOLHO

SER DESCONECTADO, MAS NAO ATE QUE CHEGUE AO TAMANHO OITO!”

— Henriette Montel

A FORMULA Double-A

Agora que resolvemos a importancia das escolhas, prepare-se para uma das estratégias
mais importantes que vocé encontrara neste livro inteiro. Vocé vai precisar de consciéncia
total para entender completamente este. Se vocé precisar se alongar ou fazer uma pausa
rapida para energia, faga-o agora para ficar alerta. Aqui esta nossa garantia: se vocé adotar

100% do que aprendeu no restante deste capitulo,seus negocios e



a vida saltara para um niveltotalmente novo de desempenho. Em nossa experiéncia, muito poucas
pessoas utilizam essa estratégia de forma consistente. Como resultado, suas vidas sdo como uma

montanha-russa, muitas vezes tendo mais baixos do que altos.

A férmula Double-A tem tudo a ver com vocé. Significa: Acordos e Responsabilidade.

Aqui esta uma histéria pessoal para apresentar esta formula tdo importante e para

ilustrar nosso ponto:

LES:

Muito cedo na minha carreira eu vendia pacotes de seminarios para equipes de vendas

e empresarios. Meu fluxo de caixa estava apertado e cada venda era importante.

Certa manha fiz uma apresentagao para um grupo de seis pessoas mais o dono da
empresa. Vendiam maquinas de venda automatica. Minha apresentacao correu bem e o
proprietario ficou entusiasmado com os beneficiosque sua equipe desfrutaria dos
especialistas em negocios que eu tinha no meu programa de treinamento.

Também expliquei ao proprietario, depois que ele concordou em ter a participacéo de
toda a equipe, que ele receberia um desconto de grupo de 20% por ter cinco ou mais
pessoas inscritas. Apertamos as maos e eu disse que ele receberia nossa fatura e
detalhes do programa dentro de quarenta e oito horas. Mais uma vez, ele concordou com
tudo e disse que sua equipe estava entusiasmada com o programa. Trés dias depois, 0
proprietario telefonou para dizer que havia recebido tudo conforme prometido. No
entanto, ele tinha um pedido. Ele disse: “Queroum acordo melhor do que os vinte por

cento. Quero um terco do preco total.”

Hora de decis&o para mim! Naquela fase do meu negécio incipiente, cada venda
contava. A ideia de perder varios milhares de dolares apos o tempo e a energia que
investi era uma grande preocupacéao. Por outro lado, eu havia inscrito varias empresas
que pagavam de dez a vinte e cinco pessoas para participar do meu programa. Nenhuma

dessas empresas havia pedido mais do que o desconto de 20%.

Lutei com essa situagcado durante a noite, antes de ligar para o dono do



pequena empresa de maquinas de venda automatica para explicar que eu estaria fora
de integridade se ele recebesse um desconto muito maior do que as empresas que
estavam enviando mais pessoas do que ele. Vocé sabe qual foi a resposta dele?

“Quemvai saber?”

Refleti sobre isso por um momento e respondi: “Bem,vocé sabera e eu saberei.
Desculpe, ndo ha acordo.”

As vezes é dificilse afastar de novos negocios. No entanto, tive o beneficiode excelentes
conselhos de mentores experientes, que disseram: “Nuncacoloque sua reputagao em risco
criando um campo de jogo injusto para seus clientes. O boca a boca viaja rapido. Uma

experiéncia ruim pode prejudicar seu negocio mais do que vocé jamais sabera.”

Vocé ja entrou em um acordo pensando que sabia qual era o acordo, e entdo a mesa
virou inesperadamente? Como vocé se sentiu quando isso aconteceu? Provavelmente
chateado, frustrado, irritado e desapontado, talvez até se culpando por ndao ser mais
inteligente. Aqui esta o primeiro grande ponto que queremos impressionar: todos os

relacionamentos rompidos podem ser rastreados até acordos rompidos.

Isso inclui negdcios, casamentos, situagdes familiares, seu banqueiro, amigos, parcerias
e qualquer outro relacionamento falho entre duas ou mais pessoas.

Vocé ja percebeu como a sociedade ocidental em particular esta tendo mais dificuldade
em manter acordos nos dias de hoje? Se vocé precisa de prova disso, basta olhar para os
milhares de advogados necessarios para resolver todas as bagungas. O medo de ser
processado hoje esta atrapalhando o crescimento em muitos setores, particularmente na profisséo
médica. Isso é louco. E, claro, o colapso financeiro global em 2008-2009 pode ser atribuido
diretamente a toda uma série de acordos éticos e morais quebrados. Aqui esta a boa
noticia. Vocé tem uma oportunidade incrivelde se destacar, simplesmente mantendo sua
integridade. Vocé pode estar pensando: “Mascomo mantenho minha integridade de forma

consistente?” Aqui esta a resposta muito importante:

Manter consistentemente seus acordos é
a base para a verdadeira integridade.



Realmente digerir essa frase. Se vocé quer seriamente viver em um terreno mais alto e colher
recompensas maiores, sua consisténcia sera testada com frequéncia. Considere isto: Todos
os dias vocé faz acordos. E todos os dias vocé ¢ julgado pelos outros pela maneira como age
depois que essas decisdes foram tomadas. Como é o seu scorecard para manter os acordos

em um dia normal? Aqui esta uma pista: ndo existe um pequeno acordo.

Um de nossos clientes fez essa observacao, e € uma declaragao profunda. Por exemplo, um
vendedor liga e convida vocé para almogar amanha as 12h15. Vocé chega na hora e ele
aparece vinte e cinco minutos atrasado, sem desculpas e sem desculpas. Supondo que vocé
esperou por ele, como vocé se sente? Isso é aceitavel?

Se houver uma desculpa razoavel, como transito intenso ou uma mini-crise no escritério, vocé
pode deixar passar. Mas e se acontecer uma segunda ou terceira vez? Agora temos uma série
de acordos quebrados. Vocé esta sempre na hora, mas a outra pessoa esta cronicamente
atrasada. No mercado competitivo de hoje, isso nao sera tolerado.

Quando vocé quebra um acordo uma vez, provavelmente tera uma segunda oportunidade.
Quando vocé quebra acordos repetidamente, seu estoque e valor no mercado diminuem
rapidamente — as pessoas vao para outro lugar. Quando vocé desenvolve o habito de manter
consistentemente seus pequenos acordos, os grandes cuidarao de si mesmos. Faca disso
uma filosofia de como vocé escolhe viver sua vida. Quando vocé fizer isso, vocé sera
abencgoado além da medida. Tem sido assim ha séculos.

Aqui esta outro exemplo. Este é para os homens casados, embora se vocé for uma mulher
provavelmente se identificara com a situagdo. Sua esposa pede que vocé troque a lampada
queimada no corredor de sua casa. Vocé responde: “Ok,vou fazer isso antes do almogo”. No
jantar ainda nao esta resolvido. Sua esposa pergunta novamente, educadamente, mas com firmeza.
Dois dias depois ainda n&o ha luz no corredor. Frustrada, ela acaba fazendo o trabalho sozinha.
Vocé pode se deliciar em sair dessa pequena diversdo e nao pensar mais nisso, mas aqui esta
0 ponto: se vocé consistentemente evitar fazer o que diz que fara, sua reputacao ficara
manchada. A relagao vai se deteriorando gradativamente, pois compromissos maiores também
nao estdo sendo cumpridos €, em muitos casos, o casamento acaba desmoronando. Se isso
acontecer, vocé pode acabar com as letras DD — Devidamente Divorciado — depois do seu

nome. Isso & muito sério



consequéncia, e que vocé pode se arrepender por muito tempo.

Em contraste, quando vocé faz consistentemente o que diz que fara, os nomes ligados a
vocé sao confiaveis e confiaveis. Quando vocé pratica isso todos os dias, suas
recompensas sao inumeras. Eles incluem clientes fiéis, lucros crescentes, relacionamentos
amorosos e, talvez o mais importante, uma sensacao de bem-estar por saber que vocé é
uma pessoa de alta integridade. Esse € um distintivo que vocé pode se orgulhar de usar.
Vai te atender muito bem.

Em partes remotas da Irlanda, os agricultores tém uma forma tradicional de selar um
acordo. Apds a venda de alguns gados, eles cospem nas méos, esfregam e fecham o
negoécio com um aperto de mao firme. A palavra deles é o vinculodeles — e nao ha

nenhum advogado & vista. E essa forca de carater que gera confianca e respeito.

Ha uma situagdo em que nao ha problema em quebrar seu acordo. Chama-se
Desobediéncia Inteligente. Digamos que vocé tenha um sistema de valores que acredita
firmemente que é errado ferir fisicamente alguém. Um dia vocé chega em casa e ouve um
grito. Vocé silenciosamente abre a porta da sua sala e vé um homem com uma arma,
ameacando sua familia.E uma situacdo potencialmente explosiva. Vocé intervém batendo
no intruso com um taco de golfe atras dos joelhos, desarmando-o e desarmando a situagao.

Agora vocé sabe por que se chama Desobediéncia Inteligente!

Um outro ponto. Lembre-se, em circunstancias normais, se vocé tiver dificuldade em
manter um acordo, é possivelrenegociar. Sempre use esta opg¢ao para manter sua
integridade. Leva apenas um momento para ligar e dizer: "Estou quinze minutos atrasado,
tudo bem para vocé?" Quando vocé desenvolver o habito de ser responsavel por suas
acgdes, vocé se destacara como um individuounico.

Eventualmente, quando o livro for escrito sobre sua vida, vocé sera lembrado pelo que fez,
nao pelo que disse. Portanto, seja responsavel pelo seu desempenho. Torne suas agdes
mensuraveis. Como diz o diretor de cinema Woody Allen: “Umagrande parte da vida esta

apenas aparecendo!”

O FATOR INTEGRIDADE



Esta é uma férmula de trés partes para ajuda-lo a viver com a maxima integridade. E simples e

eficaz. Desafiamos vocé a comecar a usa-lo todos os dias.

1. Quando vocé sempre diz a verdade, as pessoas confiam em vocé.
2. Quando vocé faz o que diz, como prometido, as pessoas o respeitam.
3. Quando vocé faz os outros se sentirem especiais, as pessoas tendem a gostar de vocé.

As palavras “comoprometido” na parte dois séo significativas. Use-os em sua correspondéncia
regular. Isso reforgara o fato de que vocé realmente segue adiante. Se um cliente solicitar que vocé
envie informagdes especificaspor e-mail nas préximas vinte e quatro horas, sempre comece a
correspondéncia com “Conformeprometido”. Por exemplo, "Como prometido, aqui esta a cotagao
que voceé solicitou ontem". Quando vocé faz isso, € um lembrete sutil de que vocé realmente cumpre

seus compromissos, como prometeu que faria.

Vocé se lembra das Trés Grandes Perguntas que mencionamos no Capitulo5, Construindo
Relacionamentos Excelentes? Vocé gosta deles? Vocé confia neles? Vocé os respeita? O Fator de
Integridade combina isso com os principiosde ser responsavel e manter seus acordos. E uma
férmula poderosa. Aprenda a vivé-la. Decida agora definir um novo padrdo na maneira como vocé
opera todos os dias. Isso o colocara entre os 3% mais bem-sucedidos. Vocé atraira mais
oportunidades do que jamais imaginou ser possivel.Quando vocé pratica o Fator de Integridade,
seus clientes ficardo mais do que felizes em encaminha-lo. E isso vai direto para melhorar a linha

de fundo.

Percepcgoes

A longo prazo, a persisténcia consistente € uma escolha. Vocé nao “precisa’ficar 13, travando
batalhas nos negdcios ou em casa. Vocé nao “precisa’manter o curso para ser saudavel ou rico.
Vocé nao “temque” cerrar os dentes e se levantar quando sofreu um revés. Sua escolha alternativa
é simplesmente jogar a toalha e desistir. E as vezes essa € uma escolha valida se a persisténcia

consistente se tornar uma ameaga a vida ou o sacrificiofor muito grande. Por



Por exemplo, salvar seu negécio € mais importante do que salvar seu casamento e separar sua familia?
Sé vocé pode tomar uma decisdo como essa.

Adoramos citar nosso amigo € mentor, Jim Rohn. Ele realmente era um mestre quando se tratava de
clareza e fazer escolhas melhores. Quando alguém estava tentado a desistir de seus objetivos, Jim fazia

quatro perguntas simples. Considere suas préprias respostas ao lé-las.

1. Por qué?
Porque se importar? Por que trabalhar tanto? Por que tanto? Por que se empurrar? Por que continuar?

Por qué? Boa pergunta!

2. Por que nao?

Por que nao se tornar tudo o que vocé pode ser? Por que nao testar sua capacidade? Por que nio ter

sucesso? Por que ndo aproveitar toda a abundancia do que a vida tem a oferecer. Por que ndo?

3. Por que nao vocé?

Por que nao vocé, desfrutando de um estilo de vida maravilhoso? Milhares de outros estao fazendo isso.
Por que néo vocé, conhecendo o mundo e visitando lugares exéticos? Por que nao vocé, desfrutando da
liberdade da independéncia financeira? Por que ndo vocé, morando em uma bela casa? Por que ndo
vocé, fazendo a diferenca e sendo o catalisador para ajudar as pessoas necessitadas? Por que néo
vocé, vivendo uma vida de integridade enquanto outros se debatem? Por que ndo vocé, realizando seus
sonhos? Porque ndo vocé?

E finalmente . . .

4. Por que nao agora?

Porque esperar? Por que segurar? Comece o processo imediatamente e continue.

O ontem nunca pode ser recuperado, o hoje esta desaparecendo rapidamente, mas o amanha esta
pronto e esperando que vocé se concentre e siga em frente. Ndo ha melhor momento.

Em breve, os anos passar&o e suas memarias o animarao ou o exasperardo. E a sua escolhal!

O proximo capitulo,Tomando uma agao decisiva, ajudara essa adrenalina a comegar a bombear e a

guia-lo para uma agao focada e bem-sucedida.



‘DEIXE-ME TE CONTAR O SEGREDO QUE ME LEVOU A MEUS OBJETIVOS:
MINHA FORCA
ESTA SOMENTE NA MINHA TENACIDADE.”

-Louis Pasteur

PASSOS DA ACAO

The Integrity
Factor

Responda a essas perguntas honestamente. Eles irdo ajuda-lo a tracar um
novo curso de acao. Eles também demonstrarao claramente seu nivelatual de
integridade e responsabilidade.

1. Em que areas da minha vida ndo mantenho acordos consistentemente?



2. Quanto isso me custara se eu nao mudar? Considere o longo prazo

consequéncias.

3. O que especificamente preciso mudar para aproveitar o estilo de vida do Fator de

Integridade?

4. Que recompensas e beneficios especificos receberei ao fazer esses ajustes?

Compreender a importancia da integridade em sua vida € uma coisa; vivé-la € um desafio

totalmente diferente. O préximo capitulomostrara como.



LIVING AND WORKING ON PURPOSE '

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS '
YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

You're in the home stretch...
persistence will pull you through.




ESTRATEGIA DE FOCO 9



Tomando medidas decisivas

‘QUEM ESPERA MOMENTOS DE MUDANCA

PARA SER CONFORTAVEL E LIVRE DE CONFLITOS,
NAO APRENDEU SUA HISTORIA.”

— John Wallach Scott

Vocé tem o habito de adiar as coisas?

Por exemplo, vocé precisa concluir um relatério até o final do més, mas em vez de planejar
fazé-lo em trés etapas simples, vocé deixa tudo para os ultimos dois dias e se torna um
panico. Outras pessoas sao puxadas para a sua bagunca, criando ainda mais turbuléncia e
ansiedade. De alguma forma, vocé consegue fazer isso, jurando: "Nunca mais - essa € a
ultima vez que vou deixar as coisas assim - nao vale a pena o estresse". Mas vocé repete o
mesmo comportamento de novo e de novo, nao €? Por qué? Porque € seu habito. Va em

frente, admita, vocé é um procrastinador.

Se serve de conforto, vocé ndo é o unico. Quase todo mundo procrastina.

As vezes isso é bom, mas principalmente & um mal-estar crénico e insidioso que prejudicara
seu futuro.

Neste capitulo,vamos ajuda-lo a se livrar desse habito desagradavel de uma vez por
todas. De todas as estratégias que discutimos, A¢éo Decisiva é facil de medir. E preto e
branco. Vocé nao sera capaz de se esconder das consequéncias com este.

Ele separa os fracos dos fortes, os timidosdos corajosos e os interminaveis falantes dos
praticantes.

A determinacao é seu maior aliado ao tragar seu caminho pela vida.

A procrastinagédo é um ladrao, esperando disfarcado para roubar suas esperangas e
sonhos.

Se vocé quer uma prova, dé uma olhada mais de perto.

Ha outra palavra escondida dentro da palavra procrastinar que ira alerta-lo para os

perigos de n&o agir. Vocé pode vé-lo?



7N
PROOAB®ODDR®D®
/Y \

Que palavra astuta procrastinar é. Disfarga a palavra real, castrar, que também
significa empobrecer ou tornar ineficaz. Vocé consegue a imagem? Quando vocé
procrastina, na verdade estd empobrecendo seu futuro, cortando-o. "Y, isso é agora
EEAAOWW. . . Emdoloroso!"seguida,Vtodacé
vezestaquecrto,vocéeémuitoentrardolorosonomodo.Adepartir de procrastinagao, grave
essa imagem dolorosa de castragdo em sua mente para que ela o choque em agéo.

Ed Foreman, presidente da Executive Development Systems, com sede em Dallas,
é um homem que gosta de agir. Aos vinte e seis anos, ja havia faturado seu
primeiro milhdo. Ele entdo criou muitos negocios de sucesso, incluindo petroleo e
gas, cimento pronto, areia e cascalho e pecuaria.

Ed ainda encontrou tempo para ser eleito para o Congresso dos Estados Unidos
em duas ocasides diferentes, de dois estados diferentes - Texas e Novo México -
a unica pessoa a fazé-lo no século XX.

Agora ele passa a maior parte do tempo compartilhando estratégias de acado
positiva com executivos de empresas de todo o mundo. Ele tem uma energia
contagiante e um entusiasmo pela vida, e nao tem tempo para pessoas que ficam
resmungando e reclamando do que nao tém. Ele chama o mal-estar deles de

Sindromedo Algum Dia. Foi escrito especialmente para procrastinadores, e
também é conhecido como o Credo do Procrastinador.

"UM DIA QUANDO EU CRESCER, TERMINAR A ESCOLA E CONSEGUIR UM EMPREGO,
VOU COMECAR A VIVER A MINHA VIDA DO JEITO QUE QUERO. . .. ALGUM DIA DEPOIS
A HIPOTECA ESTA PAGADA, AS FINANCAS ESTAO NO CAMINHO E AS CRIANCAS
CRESCEM, VOU DIRIGIR AQUELE CARRO NOVO E FAZER VIAGENS EMOCIONANTES

AO EXTERIOR. . . . ALGUM DIA, AGORA QUE EU VOU



APOSENTAR-SE, COMPRAREI AQUELE LINDO MOTOR HOME E VIAJAR
POR ESTE GRANDE PAIS, E VER TUDO O QUE HA PARA VER. ... ALGUM DIA."

— Ed Foreman

Um dia, depois de uma vida inteira de pensamentos e arrependimentos, esses
procrastinadores chegam ao fim de suas vidas. A uUnica frase que preenche seus
pensamentos enquanto se preparam para passar adiante é: “Seeu tivesse feito as coisas
que realmente queria fazer, minha vida teria sido tao diferente”. Eles refletem tristemente
em todas as oportunidades perdidas. "Se eu tivesse investido 10% da minha renda todos
os meses." "Se eu tivesse cuidado da minha saude." "Se ao menos eu tivesse comprado

aquela agao de cem dolares quando estava sendo vendida por um délar." “Seeu tivesse
me arriscado e comegado meu proprio negocio.” Infelizmente, agora é tarde demais. E
outro procrastinador sai, consumido por sentimentos de remorso, culpa e falta de
realizacao.

Cuidado, caro leitor, a Sindromedo Algum Dia € uma armadilha fatal. A vida € muito
curta para nao aproveita-la ao maximo. A indecisao e a incerteza irdo confina-lo a um
mundo de “seao menos”. Nao é isso que vocé quer, €? Ok, entdo vamos montar um
poderoso plano de ataque que garantira a vocé uma vida plena de agéo positiva e

experiéncias memoraveis unicas.

LES:

Mais de uma vez fui acusado de ser um procrastinador, principalmente por minha amada
esposa, Fran. Como este capitulotrata de tomar medidas determinantes, uma atualizagao
é definitivamente necessaria. Simplificando, eu melhorei! No entanto, ndo estou curado.
Na verdade, eu descobri um insight muito importante. Todo mundo tem um processo
distinto quando se trata de fazer as coisas. Para mim, a realizagao da descoberta foi
centrada no novo. Acredito que outro mentor meu, Dan Sullivan, plantou essa semente
em minha mente.

Aqui esta como funciona para mim. Quando uma nova ideia para o0 meu negocio surge na

minha cabecga, o que acontece com frequéncia, imediatamente rabisco algumas iniciais



pensamentos no papel. Entdo eu deixo por alguns dias. Quando revisito minhas
anotacdes, uma de duas coisas acontece.

Eu amasso o papel e digo: “Bobagem, que eu estava pensando?” e tira-lo da minha
cabecga para sempre.

O segundo cenario é que eu comego a massagear a ideia.

Se a energia comeca a fluir, geralmente acabo com duas ou trés paginas de anotagodes
e um plano de acéao especifico.Com ideias realmente boas, sinto uma onda de adrenalina.
Depois deixo a ideia a marinar. Esta etapa no meu processo unico pode durar até um
ano. Agora, tendo feito isso varias vezes nos ultimos anos, sei que essa fase de incubacao
€ muito importante.
Isso ndo é procrastinagao. Eventualmente surge uma oportunidade e percebo que ha uma
correlagdo muito boa com a minha ideia. O que desencadeia isso € a chegada de um novo
relacionamento comercial, alguém que tem um grande sonho e precisa de ajuda. E minha
nova ideia parece ser uma combinacgao perfeita. Entdo a magica acontece. Ha uma forga de
energia combustivelque acende a ideia e eu entro em agéo com todas as armas em punho!
A propdésito, nem sempre acabo com uma grande vitoria nessas situagdes, mas na maioria

das vezes eu salto para outro nivelde realizacao.

Atencao: Este € o meu processo. Vocé deve descobrir sua propria maneira Unica de fazer
as coisas acontecerem. Acompanhe cada etapa do seu processo e use-0 para ajuda-lo,
especialmente quando vocé chegar a uma bifurcagao na estrada em relagao ao seu futuro.
E certifique-se de esclarecer a diferenga entre a procrastinagao entorpecente — um habito
muito ruim — e um processo bem definido que, em ultima analise, leva a recompensas

significativas.

4 boas razoes para vocé procrastinar

Primeiro, vamos dar uma olhada em por que as pessoas procrastinam. Entdo, mostraremos
como tirar esse macaco irritante de suas costas. Se vocé ndo é um procrastinador, por favor,
leia o resto deste capitulomesmo assim, caso vocé tenha vontade mais tarde.

Vocé aprendera algumas técnicas excelentes que o tornarao ainda mais decisivo do que vocé



s&o agora.

Existem quatro boas razdes pelas quais vocé pode estar procrastinando:

1. Vocé esta entediado.

E um fato da vida. Todos nds nos sentimos menos entusiasmados de vez em quando. As vezes

Nosso trabalho se torna rotineiro e acabamos apenas seguindo os movimentos. Como mencionamos
anteriormente, os empreendedores sdo famosos por isso. Depois que a emogao inicial de langar um

novo negoécio passa, eles precisam de um novo desafio, algo que mantenha os sucos fluindo.

Como combater a inércia? Aqui estdo algumas sugestdes: Primeiro, reconhega que vocé esta
entediado. Esteja consciente de seus sentimentos, seus niveisde energia em queda e sua falta de
desejo de terminar projetos. Vocé pode se sentir cansado e ainda nio estar fazendo muita atividade
fisica.(Se vocé estiver extraordinariamente cansado, verifique as coisas com seu médico. Pode
haver uma razdo médica para sua letargia ou lentidao.)

Faca algumas perguntas a si mesmo e seja totalmente honesto com suas respostas. Estou entediado
com o que estou fazendo? (A resposta para isso é “Sim”ou “Nao”.)Por que estou entediado? O que me
daria muito mais energia?

Empreendedores de sucesso mantém sua empolgagéo constantemente buscando novos projetos e
oportunidades maiores. Eles continuam aumentando seu nivelde expectativa e nunca estao satisfeitos
com negadcios rotineiros que nao exigem desafio ou engenhosidade. Eles prosperam assumindo novos

riscos e a possibilidade de conseguirem um grande home run. E a incerteza torna ainda mais atraente!

Uma maneira de fazer sua energia fluir novamente é pensar em criar negdcios maiores e o que seria
necessario para produzir esse tipo de receita. Existem duas possibilidades. Vocé pode vender mais de
seu produto ou servigo para seus clientes existentes. Ou vocé pode ir pescar clientes maiores. Imagine
fechar negécios duas ou trés vezes maiores do que qualquer outro que vocé ja teve antes. Comece a
expandir sua visao.

Isso, obviamente, requer um novo conjunto de contatos e conexdes. Vocé também precisa ser mais
criativo e inovador. A criatividade produz energia e a inovacgao faz disparar a adrenalina. De repente,
vocé esta desenvolvendo objetivos muito maiores e uma nova empolgagdo comega a permear o

escritorio.



Cuidado, isso pode ser extremamente contagioso! Em breve, todos em sua equipe estao
avancando com um novo conjunto de incentivos e iniciativas.
De repente, a vida é divertida novamente e vocé esta em um rolo. Adeus tédio, ola alvos

maiores e recompensas ainda maiores.
2. Vocé esta sobrecarregado de trabalho.

Muitas vezes as pessoas procrastinam porque deixam as coisas se acumularem, em vez de
lidar com uma tarefa de cada vez e levar cada tarefa até a concluséo. Isso pode comegar com
uma coisinha que nao é feita porque nao era a hora certa, ou vocé simplesmente nao estava
com vontade de fazé-la.

Entdo vem outra coisa, e vocé adia isso também. Agora vocé tem duas coisas para fazer.
Individualmente, ninguém parece grande demais para realizar, mas juntos eles criam
resisténcia. Vocé acaba adiando os dois. Depois de um tempo, uma lista crescente de meia
duzia de itens foi adiada e a procrastinacao levantou sua cabeca feia. Ele comeca a controla-lo.
Logo ha tantas coisas para fazer que vocé se sente sobrecarregado com a ideia de comecar,
entdo ndo o faz. Se isso descreve vocé, anime-se. Existem maneiras de ajuda-lo a romper os

obstaculos. Mostraremos como antes do final deste capitulo.

3. Vocé esta fazendo um trabalho que realmente nao gosta.
Ha dois lados nesse dilema. Primeiro, todos nés somos obrigados a fazer certas coisas que
nao gostamos. Essa é uma das regras do jogo se vocé quiser ter mais sucesso. Vocé pode ndo
gostar, mas é assim que é. Por exemplo, vocé pode nao gostar de fazer coisas mundanas,
como papelada ou contabilidade, mas é dificilevitar completamente essas tarefas, mesmo se
vocé for um bom delegador. Nosso amigo Ed Foreman fez uma grande pesquisa sobre esse
assunto. Aqui esta o que ele descobriu: pessoas bem-sucedidas fazem coisas que pessoas
malsucedidas nao gostam de fazer. Eles também ndo gostam de fazer algumas dessas coisas,
mas vao em frente e as fazem de qualquer maneira. Este € um ponto fundamental, que vocé
precisa entender completamente.

O outro lado da moeda é que vocé pode estar preso em um emprego ou carreira mediocre
que nao permite que vocé use suas maiores habilidades. Se isso for verdade, procure uma
oportunidade para expandir seus talentos. A vida € muito curta para ficar preso no trabalho que

vocé nao gosta. Na maioria das vezes, o tipo de trabalho que vocé faz deve estimula-lo e



dar-lhe energia. Por que ficar em algo que drena sua energia e nao esta satisfazendo?

Muitas pessoas ndo mudam porque precisam de seguranga, ou 0 pensamento de fazer algo
diferente as assusta. A mudanga esta fora de sua zona de conforto e € intimidante. Bem, aqui esta
a realidade: as maiores recompensas da vida sdo encontradas fora da sua zona de conforto. Vive
com isso. Medo e risco sao pré-requisitos se vocé quiser desfrutar de uma vida de sucesso e

aventura.

4. Vocé é facilmente distraido, ou simplesmente preguigoso!

N&o ha muito o que falar aqui. Sejamos francos. Se vocé evita agir porque prefere colocar os pés
para cima todas as noites e assistir a reprises de filmes na TV, ha poucas chances de desfrutar de
um estilo de vida abundante em breve. A linha de fundo? O sucesso exige esforgco e atividade

consistente e focada. A preguica néo faz parte da equagéo. E uma substancia proibida.

TOMADA DE DECISAO Ativa

De um modo geral, a falta de motivagdo geralmente esta na raiz de sua procrastinagao. E mais f4cil
adiar as coisas do que agir com decisdo. Estar consciente de que vocé esta entrando em uma
espiral descendente de inatividade é importante.
Quando estiver ciente disso, converse um pouco consigo mesmo e concentre-se em encontrar uma
maneira de resolver as coisas.

Existem basicamente duas maneiras de se motivar: vocé pode temer as consequéncias de nao

agir; Ou vocé pode ficar animado com as recompensas e beneficiosde ser proativo.

Vocé deve manter essas duas fotos na frente e no centro, uma negativa e outra positiva. Pergunte
a si mesmo: “Oque eu realmente quero — um futuro em que estou sempre lutando para sobreviver
ou um estilo de vida de prosperidade, alegria e realizagdo?”

Quanto mais vividasforem essas duas imagens, mais determinante vocé se tornara. Nao se deixe
levar por uma falsa sensacao de seguranga. Quando vocé ouvir aquela vozinha destrutiva
sussurrando dentro de sua cabeca: "Deixe para amanha, semana que vem, més que vem ou ano

que vem", imediatamente mostre essas duas fotos



sua tela de videomental. Qual é a aparéncia da imagem se vocé ndo comegar?

Vocé quer olhar para tras em sua vida com uma grande lista de If Only? Claro que nao!
Entenda isso claramente e sinta a dor da sua castragdo. (N&o, isso ndo € um erro de
impressao!)

Agora ligue o interruptor e dé uma olhada na outra foto. Desta vez, veja todas as
recompensas e beneficiosque aconteceram apenas porque vocé agiu e ndo se conteve.
Festa nesta imagem. Imprima-o em sua mente. Sinta a sensacao de realizagao. Sinta-se
bem em desafiar-se a um nivelmais alto de desempenho. Aqui estda um exemplo fantastico

do que estamos falando.

MARCA:

Um dos melhores tomadores de agao que conheci € um jovem chamado Cameron Johnson.
Antes de completar 21 anos, ele havia iniciado doze negdcios, todos na Internet. Vou deixa-
lo contar sua historia incrivel.

“Abrimeu primeiro negdécio aos nove anos. Era uma pequena grafica chamada Cheers &
Tears Printing Company, e eu imprimi cartdes de felicitagdes, artigos de papelaria, qualquer
coisa que pudesse imprimir com meu computador e impressora. Eu dirigi esse negdcio por
varios anos.

“Ganheiminha primeira conta corrente quando tinha dez anos. Meus pais tentaram ajudar
a me ensinar a importancia de economizar dinheiro e alfabetizacao financeira. E quando eu
tinha doze anos, comecei a vender Beanie Babies pela Internet. Naquele ano, no meu
aniversario de treze anos, ganhei 50.000 ddlares vendendo Beanie Babies através de um
site que comecei e também no eBay e em qualquer outro lugar que eu pudesse vendé-los.
Tornei-me um dos maiores varejistas online de Beanie Babies. Meu site, Beanie Wholesale,

venderia para centenas de varejistas em todo o paise consumidores em todo o mundo.

“Nonosso auge, eu estava enviando quarenta pedidos por dia e estocando cinco mil
Beanie Babies em um armario no pordo dos meus pais (eu paguei setenta e cinco délares
por més de aluguel para usa-lo). E todos os dias depois da escola eu chegava em casa e
recebia todos os pedidos da noite anterior. Antes de ir para a cama, eu cumpria todos os

pedidos e os encaixotava, imprimia o



etiquetas, e ter todas as faturas feitas. Esse era o meu negécio quando eu tinha doze
e treze anos.

“Quandoeu tinha quinze anos, abri uma empresa de publicidade online chamada
surfingprizes.com, que fornecia anuncios de rolagem na parte superior das janelas dos
navegadores dos usuarios. Eu lancei isso com dois outros adolescentes. Também
fizemos parceria com algumas outras empresas de publicidade online e colocamos
quinze milhées de anuncios por dia apenas nos primeiros seis meses de operagao.
Tinhamos200.000 clientes e estdvamos gerando US$ 15.000 por dia. Estdvamos
recebendo cheques entre US$ 300.000 e US$ 400.000 por més de nossa parte da
receita total.

"Quando eu tinha dezessete anos, eu era dono de uma empresa de Internet chamada
Emazing Sites. Eramos uma holding de varias grandes propriedades da Web, uma
delas chamada InternetProfiles.com. Eu tinha minhas m&os em um monte de negdcios
diferentes. Na época tinhamosuma empresa de web design onde desenhavamos sites
para diferentes empresas. Eu corri isso por varios anos até finalmente fecha-lo.

"Entao eu fui para a faculdade na Virginia Tech. Eu abri uma empresa no meu primeiro
semestre la chamada Certificate Swap. Oitenta por cento dos americanos compram ou
recebem um cartdo-presente; minha ideia era ter uma saidaonde vocé pudesse se livrar do
cartdo-presente que vocé nao quer. CertificateSwap.com permitiu que as pessoas
acessassem nosso site e listassem seus cartdes-presente para venda. Digamos que vocé
tenha um cartdo no valor de cem ddlares; vocé o colocaria a venda por oitenta e cinco
dolares. Outra pessoa fica feliz em comprar aquele certificado de cem ddlares por oitenta e
cinco ddlares e vocé fica feliz em receber oitenta e cinco délares em dinheiro que pode
gastar em qualquer lugar. Entdo, apenas conectamos compradores e vendedores, assim
como o eBay. Saida faculdade e levantei capital de risco para essa empresa e acabei
recusando uma oferta de capital de risco de dez milhdes de délares por causa de algumas
contingéncias. Eu me mudei e meu sécio e eu vendemos o negdcio e tivemos um retorno
muito bom em apenas alguns meses de operag¢ao. Esse era 0 meu negdocio quando eu

tinha dezenove anos. Havia varios outros também.

“Abeleza da TI é que ela permite que todos n6s compitamos em uma plataforma igual.



Pense em onde estariamossem o celular. Pense em quanto isso acelerou os negocios.
Pense no que o e-mail fez.

Pense na maneira como agora vocé pode virtualizar sua empresa e pode ter um nimero 800 e
esse numero 800 pode tocar no correio de voz e essas mensagens de voz podem ser enviadas
a vocé por e-mail. E assim que eu opero. Eu tenho um nimero 800 para meu escritério e as
mensagens de voz chegam direto no meu computador como um arquivo de e-mail, como um
arquivo de som, para que eu possa estar na praia de Cancun ouvindo minhas mensagens de
voz, administrando meus negocios e n&o preciso estar pagar um prédio de escritorios. Nao

preciso ter fabricagdo. Eu nao preciso ter nada.

“Sempreque eu tinha uma ideia para a Internet eu anotava e depois pesquisava
sobre essa ideia para ver se (1) essa ideia ja existe (2) se ndo existe como posso

criar coloca-lo no mercado e monetiza-lo?

“‘Ese ja existe, essa empresa esta ganhando dinheiro? S6 porque ja existe, isso
nao deve desencoraja-lo de sua ideia.
A competicdo é uma coisa linda. Entdo, se algo ja existe, isso é realmente uma
validacao para sua ideia. Isso significa que vocé esta realmente no caminho certo e
talvez haja uma maneira de torna-lo melhor, mais barato, mais rapido ou mais facil.

“‘Muitasdessas empresas de Internet podem ter grandes receitas ou milhdes de
usuarios, mas na verdade nao tém lucro. Todos os meus negdcios eram lucrativos, mas
isso era porque eram muito menores. Sempre acreditei em comecgar pequeno. Sempre
acreditei em investir meu préprio dinheiro, ndo assumir investimentos externos e
comegar literalmente, as vezes cinquenta délares, as vezes quinhentos ddlares, nunca
mais do que varios milhares de ddlares para iniciar qualquer um dos meus negdcios.
Entao é algo que pode ser duplicado, porque apesar de eu ter levantado dinheiro e ter
sido oferecido um capital de risco para uma das minhas empresas, eu recusei.

“Nuncapeguei milhdes de délares nem fiz empréstimos. Eu nunca assumi
nenhuma dividae sempre comecei pequeno. Tudo tem sido um



trampolim; cada negdécio tem sido um pouco maior do que o negécio anterior e acho que foi
iSso que me ajudou a ter sucesso. E mesmo que eu tenha 24 anos hoje, meu sucesso nao
aconteceu da noite para o dia.

Faco isso ha quinze anos, entao a melhor parte da minha vida foi dedicada aos meus negdcios

e € por isso que estou onde estou hoje.”

A mensagem é clara: se vocé estiver trabalhando em um projeto pequeno ou em um objetivo
principal, mantenha-o firme para poder comemorar sua conclusao. Certifique-se de que vocé

nao é um daqueles individuosfrustrados que passam a vida toda com o rétulo Nao Completa.

Para garantir que vocé nao tenha absolutamente nenhuma desculpa para ser indeciso, agora
vamos revelar uma férmula simples e comprovada que o ajudara a resolver qualquer situagao

futura que exija que vocé tome medidas.

A FORMULA TA-DA

Isso o ajudara a ficar alerta enquanto se dirige para as aguas desconhecidas do futuro. Antes
de tomar qualquer decisao importante, é altamente recomendavel que vocé use este
acrénimo para orienta-lo conforme descrito abaixo. Vocé pode até usa-lo diariamente para
ajuda-lo a manter o foco. Se vocé nao tiver certeza sobre uma decisdo, apenas diga “TADA”-

em voz alta para ativar seu bom habito. Isso funciona!
1. Pense.

Como discutimos anteriormente, o tempo para reflexao é essencial. O pensamento reflexivo
permite que vocé faga uma pausa para que possa considerar todas as suas opg¢des. “Issome
ajudara a atingir meus objetivos principais de forma mais eficaz?” “Porque eu quero fazer isso?”
“Quebeneficioespecificovou ganhar ao tomar este curso de agao?” “Qualé a desvantagem se nao
funcionar?” “Quantotempo isso vai realmente levar?” Quanto mais consciente vocé estiver ao
tomar uma decisao importante, menor a probabilidade de estragar as coisas. Tire um tempo para

pensar. Como um piloto de avido, crie uma lista de verificagao infalivelpara guia-lo sempre.

2. Pergunte.



Facga boas perguntas de foco. Descubra tudo o que vocé precisa saber para tomar uma
decisédo inteligente e informada. Pergunte a outras pessoas, seus mentores ou pessoas
que tenham conhecimento e experiéncia especificosnesta area. Quanto mais importante a
decisdo, mais tempo vocé deve levar para verificar tudo. Isso nao significa analisa-lo até a
morte. Somente quando vocé reunir informacgdes suficientes de varias fontes, vocé estara

pronto para a proxima etapa da formula.
3. Decida.

Faca uma lista de prés e contras. Anote as consequéncias negativas se vocé nao tomar
uma decisdo. Compare-os com os beneficiospositivos de seguir em frente.

Em seguida, tome uma decisao firme sobre o que vocé vai fazer. Tomar a decisao é
metade da batalha. Os procrastinadores cronicos levam uma vida de descontentamento
porque ndo tomam a decisao de seguir em frente. Depois de um tempo, sentar em cima do
muro se torna muito desconfortavel. Se vocé nao tomar cuidado, ficara preso, incapaz de

sair.
4. Agir.

Agora que vocé refletiu, pediu mais informagdes e finalmente tomou sua decisao, € hora de
agir. Esta é a parte mais importante da férmula TA-DA. Muitas pessoas vivem suas vidas
no modo pronto e estavel, em vez de pronto e estavel GO! Vocé deve ir. Kickstart-se em
acao focada. Basta dar o primeiro passo. Gradualmente vocé vai construir impulso. Como a
proverbial bola de neve rolando ladeira abaixo, vocé nao sera capaz de parar depois de
fazer aquele empurréo inicial. Lembre-se, as grandes recompensas da vida so6 se

materializam quando vocé comeca a fazer.

JACK:

Como um visionario, posso identificar oportunidades e solugées antes que muitos outros o
facam.

Nao sei se é um talento treinado ou um dom, mas sempre fui capaz de entrar em
qualquer organizag&o ou empresa e ver maneiras de melhora-la. Lembro-me de trabalhar
em uma fabrica da General Electric quando estava na faculdade e ver dez maneiras de

melhorar a linha de montagem. Mas acho que o principal



é fazer a si mesmo as perguntas certas. A qualidade da pergunta que vocé faz determina
a qualidade dos resultados e a qualidade de sua consciéncia.
Para fazer isso, pergunte continuamente: “Comoisso poderia ser melhorado?

Uma das grandes perguntas que aprendi ha muitos anos foi, para cada situagdo em que me
encontro, perguntar: “Qualé a oportunidade que existe nesta situagao?” Pode ser uma oportunidade
para crescer ou desenvolver a paciéncia. Pode ser uma oportunidade de desenvolver perseveranca
ou uma oportunidade de prestar um servigo que € necessario naquele momento. Esteja atento as
tendéncias e
onde eles estao indo. Preste atengao e vocé descobrira novas oportunidades.

Alguém uma vez me perguntou: “Comovocé teve a ideia da sopa de galinha?”

Nao foi realmente minha ideia. Ocorreu-me quando as pessoas perguntavam: “Essahistoria esta
em algum livro?” Tudo o que fiz foi prestar atengado ao fato de que as pessoas queriam essas
histérias em um livro. Basicamente, € uma questdo de apenas estar atento e viver constantemente

nas questodes.

Vamos falar sobre DINHEIRO

Atingir suas metas financeiras com certeza todos os anos é obviamente muito importante,
especialmente se vocé vive em uma sociedade onde o prego de quase tudo continua subindo. Se

vocé tem uma familiaem crescimento que inclui adolescentes, sabe o que queremos dizer!

A recente turbuléncia nos mercados financeiros em todo o mundo exige ainda mais prudéncia para
garantir a prosperidade futura.

Uma analise completa e aprofundada das estratégias de dinheiro e investimento esta muito além
do escopo deste livro. Achamos que seria uma boa ideia compartilhar alguns fundamentos

basicos de nossa perspectiva. E tudo parte de sua educacdo no campo da acdo determinante.

O que o dinheiro significa para vocé?
Todo mundo faz contratos sobre dinheiro. Ao contrario do que algumas pessoas pensam, o dinheiro
nao € a raiz de todos os males. Se isso fosse verdade, quase todas as organizagdes sem fins

lucrativos, instituicdes de caridade e igrejas deixariam de existir. No entanto, o amor total de



dinheiro excluindo todo o resto causa todo tipo de ansiedade.

Existem basicamente trés coisas na vida que podem arruinar vocé:

1. Poder — observe os ditadores e
megalomaniacosdeste mundo.

2. Sexo — geralmente com muitas pessoas, sendo 0 exemplo numero

um politicose celebridades.

3. Ganancia — a busca doentia de muito dinheiro, muitas vezes as custas de
outra pessoa. Pense em banqueiros mercantes, governos ditatoriais e
o vitimas

do fiasco das hipotecas sub-prime.

Para entender como vocé realmente se sente em relagao ao dinheiro, faca a si
mesmo algumas perguntas simples. Por exemplo: Tudo bem ter muito dinheiro? Que
habitos de dinheiro apareceram na minha vida até agora? Ganho e acumulo dinheiro
com alegria ou me saboto quando as coisas vao bem inesperadamente?

Incluimosum excelente Questionario sobre Dinheiro no final deste capituloque o
ajudara a identificar suas realidades financeiras. Certifique-se de completa-lo.

Aqui estao alguns outros pensamentos sobre sistemas de crengas em torno do
dinheiro. Algumas pessoas foram criadas em um ambiente muito econémico, entao
mesquinho era um modo de vida natural. Outros foram informados por pais e varias
figuras de autoridade que o dinheiro era “sujo”Vocé. ja ouviu essa? “Naocoloque esse
dinheiro na boca, é sujo!”

Algumas pessoas tiveram mais sorte e foram criadas em um ambiente onde uma
boa ética de trabalho era valorizada e o dinheiro era gasto e investido com sabedoria.

Havia também um elemento de diversao sem ser muito frugal.

O dinheiro flui para aqueles que o atraem.

Em nossa opinidao, o dinheiro € simplesmente uma recompensa pelos servigos prestados.
Se vocé fornecer um servigo excelente e criar um valor significativo para as pessoas ao seu
redor, o dinheiro aparecera. Portanto, para atrair mais dinheiro, vocé deve ser

atraente, no sentido de que as pessoas vao querer e preferir seus produtos ou servigos aos de



seu concorrente. A linha inferior € sempre focar na criagéo de mais valor. Faga o que for
preciso para tornar tudo o que vocé oferece no mercado o melhor. A histéria da Apple Inc.

mencionado em um capituloanterior € um grande exemplo dessa mentalidade.

Se vocé esta com dificuldades financeiras ou gostaria de aumentar significativamente seu
patrimonio liquido,entenda o seguinte: seus habitos financeiros sao principalmente a causa
de sua situagao financeira atual. Entdo, se vocé nunca teve o habito de poupar ou investir,
pode estar passando por algumas consequéncias neste momento. Se vocé gasta
constantemente mais do que ganha, certamente sofrera grandes consequéncias em algum
momento. As pessoas que ganham $ 50.000 por ano tém habitos de $ 50.000. Pessoas
que ganham $ 500.000 tém habitos de $ 500.000. E isso é um fato absoluto de levar ao

banco.

Para mudar seus habitos vocé deve primeiro aceitar sua realidade financeira atual.
Negar o 6bvio n&o vai funcionar! O proximo passo, se vocé quer ser independente
financeiramente, é fazer disso um estudo. Faca sua licdo de casa. Aprenda como o
dinheiro flui, como ele se expande e cresce e, acima de tudo, quem é realmente bom em atrai-lo.

Sem duvida, existem pessoas em seu bairro ou cidade que ganharam muito dinheiro.
Descubra como eles fizeram isso. Seja criativo. Seja corajoso. Seja tdo ousado a ponto de
marcar um encontro para se encontrar com eles. Além disso, vocé deve ter um treinador
financeiro brilhante ou uma equipe de consultores para ajuda-lo e apoia-lo. Pergunte por ai.
Descubra quem é o melhor. Novamente, faca sua licdo de casa. Foco. A maioria das
pessoas nao fara esse tipo de esforco. E muito mais facil sentar na frente da TV todas as
noites em vez de criar um futuro financeiro forte que suas familiasapreciariam quando

quiserem relaxar em seus ultimos anos.

Regras basicas para criar riqueza.

Agora vamos apresenta-lo a dois veteranos ricos - Sir John Templeton e Art Linkletter - e
compartilhar suas listas especificasdos 10 melhores sobre como eles criaram prosperidade
ilimitada. Selecionamos esses individuospor causa de sua integridade e capacidade de
acumular dinheiro. Vocé pode se surpreender com a simplicidade de suas descobertas.
Estude cada um cuidadosamente. Suas percepcdes podem reduzir anos de sua curva de

riqueza.



Primeiro, Sir John Templeton. O fundador do Templeton Group, Sir John Templeton foi um
lendario gestor de fundos mutuos. Seu génio para a gestao financeira criou riqueza para milhares
de investidores em todo o mundo. Os dez principiosa seguir sdo o coragéo e a alma de seu
incrivel sucesso.

1. Para alcancar o sucesso, ndo seja otimista nem pessimista, mas um realista com

uma natureza esperangosa.

2. Conte suas béngaos para enriquecer a si mesmo e seus vizinhos,

primeiro espiritualmente e depois financeiramente.

3. A divida,seja pessoal ou coletiva, ndo deve impedi-lo de investir no seu futuro. Esforce-

se para ser livre de dividas.

4. Invista em muitos lugares diferentes — definitivamente ha seguranga nos nimeros.
5. Seu dinheiro deve fazer muito mais do que simplesmente se reproduzir.

6. Lembre-se de que a paciéncia € uma virtude.

7. Se vocé quer prosperar, investigue antes de investir.

8. Nunca se esquega: O segredo de criar riquezas para si mesmo é cria-las para os outros.

9. Cuidar do Nimero Um néo faz de vocé o Numero Um.

10. Faga sucesso com uma unica palavra — Amor.

Fonte: Dez Regras de Ouro para o Sucesso Financeiro

Art Linkletter era provavelmente mais conhecido como artista e personalidade do show business.
Quando bebé, ele foi abandonado e adotado por um ministro da igreja, na pequena comunidade de
Moose Jaw, Saskatchewan, Canada. Seu famoso programa, House Party na CBS, foi um dos
programas de maior duragao na televisdo. Art Linkletter também era um empresario muito astuto,
com envolvimento direto em dezenas de empresas de sucesso. Aqui estdo os insights mais

importantes da arte para criar riqueza e sucesso.

1. Vou fazer o trabalho que gosto. Vocé s6 vive uma vez, entdo faga o que vocé ama.



2. Sempre havera dificuldades, fracassos e desafios ao longo do caminho.

3. A margem entre a mediocridade e o sucesso é muito pequena quando relacionada ao

tempo e esforco, além do esperado.

4. Usarei o puxao sempre que puder para abrir as portas para a oportunidade, mas

me certificarei de trabalhar quando a porta for aberta para mim.

5. Reconhecerei e estarei alerta para minhas préprias fraquezas e encontrarei pessoas que

se destacam nas coisas em que vacilo.

6. Considerarei uma oportunidade de avango mais importante do que o dinheiro

imediato e os beneficiosmarginais da situagao.

7. Sempre vou estender minhas habilidades e objetivos um pouco além da

minha zona de conforto, dentro do razoavel.

8. Aprenderei com meus fracassos e os deixarei para tras.
9. Seguirei a Regra de Ouro. Eu ndo vou fazer um acordo onde outra pessoa esta

enganado, enganado ou aproveitado.

10. Usarei o dinheiro de outras pessoas desde que tenha certeza de que o proprio dinheiro

pode crescer a uma taxa mais rapida do que os juros. Eu ndo vou ser ganancioso.

Para encerrar, vamos jogar nossos chapéus no ringue também. Estas sdo as estratégias

mais importantes em que nos concentramos.

JACK:

» Faca o que vocé ama com paixao e exceléncia e o dinheiro vira.
« Leia tudo que puder, participe de seminarios, ouga audios e videosinstrutivos. Coloque o
que vocé aprendeu em agao. * Faga um estudo das leis universais do sucesso,

prosperidade e abundancia.

» Dé o dizimode uma porcentagem de sua renda para sua igreja e instituicoes de caridade favoritas.



» Sempre se esforce para a melhoria constante e sem fim em tudo que vocé faz.

MARCA:

» Tome a decisao de ser financeiramente independente e seu subconsciente fara uma
provisao. Escreva em um plano: “Vouganhar . . .” « Crie uma
afirmacaoSmartphone,paraseuiPad ou protetor de tela que diga: “Estoutao feliz por estar .

.. (No cronograma para ser um milionario; crescendo
50% ao ano; conhecendo um novo cliente potencial ou cliente por dia; vendendo uma
quantidade X de Y diariamente; ou qualquer que seja seu objetivo especifico.)Leia isso
no café da manh&, almogo, jantar e antes de dormir , entdo vocé se torna um com a ideia,
e eventualmente ela se tornara realidade. * Ame seu trabalho ou meio de vida correto e
deixe-o amar vocé. Eu amo falar, escrever, criar, pensar, promover e fazer marketing, e
porque eu amo isso, ele prospera. * Crie uma equipe dos sonhos de colegas que pensam
da mesma forma que o ajudarao a realizar suas esperangas. * Servir grandemente com

amor e coragao feliz.

LES:

« Concentre-se no que vocé faz melhor. Esforce-se para ser a figura de autoridade em sua
area de especializagao. Meus talentos sao treinar, escrever, falar e criar produtos e
programas de autoconsciéncia. * Procure oportunidades especificasque complementem e
expandam seus maiores pontos fortes. Criei o Programa de Coaching Power of Focus
para e lideresporque relaciono facilmente empreendedores com seus desafios. ¢ Invista
primeiro em seu proprio negdcio. Fique longe de negdcios e industrias que vocé conhece
pouco. E por isso que Warren Buffet se saiu tdo bem. » Cerque-se de mentores financeiros
brilhantes, conforme sugerido anteriormente. Quem vocé conhece é pelo menos téo
importante quanto o que vocé conhece. * Desenvolva e mantenha habitos financeiros
simples. Invista 10% de sua renda todos os meses. Nao consuma mais do que ganha.
Saiba para onde vai o seu dinheiro. Esforce-se para ser livre de dividas.Seja um bom

administrador do



recursos que vocé teve o privilégio de receber.

DEUS DA A CADA PASSARO SEU ALIMENTO
"‘ "'

Mas ele ndo joga no ninho!



FACA DA RIQUEZA UM ESTUDO

Para ajuda-lo ainda mais, aqui esta uma lista de étimos livros sobre dinheiro e criagdo de
riqueza. Defina uma meta para ler todos eles. Existem literalmente centenas de livros sobre
este assunto. Faga disso um primeiro passo em sua busca pela sabedoria financeira.

1. O Homem Mais Rico da Babilénia por George S. Clason, (Penguin

Books, 1989).

2. The Wealthy Barber Returns™ por David Chilton (Financial

Awareness Corporation, 2011).

3. The Millionaire Next Door , de Thomas J. Stanley e William D. Danko
(Longstreet Press, Inc., 1996).

4. Dez Regras de Ouro para o Sucesso Financeiro por Gary Moore
(Zondervan Publishing House, 1996).

5. The One Minute Millionaire por Mark Victor Hansen e Robert Allen
(livros Harmony, 2002).

6. Pense e Enriquega por Napoleon Hill (Fawcett Crest Books/CBS Inc., 1960).

7. Pai Rico, Pai Pobre de Robert T. Kiyosaki com Sharon L. Lechter
(Techpress Inc., 1997).

8. O Maior Vendedor do Mundo por Og Mandino (Free
Press, 2011).

9. Esmagar por Gary Vaynerchuk (Harper Studio, 2009).

10. Provisées, Dolares e Sentido: Um sistema comprovado para ensinar seus

filhos sobre dinheiro por Paul Lermitte (McGraw-Hill Ryerson Ltd, 1999).
11. Os Principios de Sucesso por Jack Canfield (Harper Collins, 2005).

12. Fique Rico Clique! por Marc Ostrofsky (Razor Media Group, 2011).

* escrito para o mercado canadense, mas contém informagées excelentes para um publico mais amplo.



Agora vocé tem as ferramentas para tomar medidas decisivas em seus assuntos financeiros.

Nossa ultima palavra sobre isso? Tome as medidas necessarias agora. Quando se trata de
dinheiro, o tempo é essencial.



Percepc¢oes

Bem, agora vocé sabe com certeza que os procrastinadores ndo sdo tomadores de decisao
bem-sucedidos! Grandes lideresséao individuosque tomam iniUmeras decisdes todos os dias.
Entao, para encerrar este capitulo,achamos que seria util compartilhar com vocé uma lista
de Fundamentos de Lideranca. Se vocé estiver em um papel de lideranca ou aspirar a ser,
ao ler cada uma dessas declaragdes abaixo, coloque uma marca de verificagdo em qualquer
um
que esteja faltando em seu conjunto de habilidades atual. Isso fornecera uma excelente
plataforma para vocé expandir sua capacidade de lideranga. E agora, é claro, vocé ja sabe o

que fazer — tome a decisdo de agir!
L]

EXCELENTES COMUNICADORES: Os melhores lideressio excelentes

comunicadores. Eles sabem como compartilhar sua visdo com paix&o e clareza.

DIRECAO HABILITADA: Os lideresfornecem direcéo habilidosa e suporte

continuopara garantir que cada projeto avance dentro do prazo e do orgamento.

MIX POTENCIAL DE HABILIDADES: Os lideresprecisam de uma combinagao potente
de habilidades, incluindo delegacao eficaz, orientagéo, inspiragdo e a capacidade de
enfrentar problemas de frente. Quando decisdes dificeisprecisam ser tomadas, eles as
tomam! No processo, eles podem achar necessario persuadir, criticar e dar feedback

forte.

RECONHECIMENTO: Os lideresentendem que a criticaé sempre melhor feita em
particular e que o elogio merece um férum publico onde o reconhecimento pode ser

maximizado.

OFERECA APOIOQO: O liderde sucesso trabalha em estreita colaboragdo com os
principais individuosda equipe, avaliando seus varios estilos de personalidade e a

melhor maneira de se comunicar.



FOCO EM SEUS PONTOS FORTES / FRAQUEZAS DOS DELEGADOS:
Lideresprodutivos se concentram em seus pontos fortes e delegam suas
fraquezas. Para alcancar o desempenho ideal, todas as pessoas da equipe

devem fazer o mesmo.

ACAO FOCADA: Os lideresentendem a importancia da ag¢éo focada e 100%
de comprometimento. Eles também garantem que as pessoas tenham pausas

de rejuvenescimento suficientes para evitar o esgotamento.

EQUILIBRIO:O equilibrioé incentivado e visto como um pré-requisito para o
sucesso. Trabalhar constantemente dezoito horas por dia, sete dias por semana
nao é valorizado como um “distintivode honra” por um liderverdadeiramente

bem-sucedido, que pode ter aprendido dessa maneira dificil.

EXCELENTE MODELO: Um liderrespeitado € um excelente modelo para a equipe.
Ele ou ela realmente anda a pé de forma consistente.

A integridade € um dos seus valores mais altos.

AS PESSOAS CERTAS: Ter as pessoas certas com a atitude certa cria uma
sinergia de equipe uUnica. Cada pessoa deve demonstrar uma forte ética de
trabalho e trazer seus talentos e habilidades unicos para cada projeto.

Eles também sabem se divertir e gostam de comemorar suas vitérias juntos.

SEJA O MELHOR: Cada membro da equipe deve assumir um compromisso pessoal
continuopara se tornar o melhor que pode ser, profissional e pessoalmente. Por

exemplo, um aumento de 10% no foco em geral cria um resultado significativo.

SUA EQUIPE E TAO BOM QUANTO O ELO MAIS FRACO: Qualquer equipe é
tdo boa quanto o seu elo mais fraco. Uma pessoa sem propdsito com uma atitude
negativa e uma ética de trabalho menos saudavel pode generalizar o progresso
dos membros restantes da equipe.

SAIBA A HORA CERTA DE DEIXAR IR: Um bom lidersabe a hora certa de

deixar as pessoas irem para preservar a integridade e o foco de toda a equipe.



Como lider,como vocé esta indo até agora?
Nossa estratégia de foco final é sobre Viver e Trabalhar com Propdsito. Muitos de
nossos clientes disseram que isso foi uma mudanca de vida para eles e anteriormente

facilitou a tomada de decisbes dificeis.Agora vocé pode descobrir por si mesmo.

"LIDERES TOMAM DECISOES - O TEMPO TODO". OS SEGUIDORES
FAZEM SUGESTOES . FAZER SUGESTOES E FACIL PORQUE

NAO REQUER ACAO OU MEDO DE FALHA. TOMAR
DECISOES E DIFICIL.

E PRECISO CORAGEM PORQUE SEMPRE HA ALGO EM JOGO.”

— Ruben Gonzales



PASSOS DA AGAO

N 4

Eliminating Procrastination

Financial
Certainty

1. Faga uma lista abaixo de alguns de seus habitos especificos
de procrastinagao que causam frustragao.

Exemplos: chegar atrasado a compromissos; nao retorno de telefonemas,
conforme prometido; deixando os projetos para a ultima hora, causando tumulto.
Além de sua lista, descreva as consequéncias especificasque resultam de atrasar
suas agoes. Seja honesto!

Meus habitos de procrastinagao: Consequéncias:



2. Selecione um habito da sua lista e crie Passos de A¢ao que o motivarao a acabar

com o comportamento.

Habito de procrastinagao que quero eliminar:

Minhas trés etapas de acao sao:

Agora, siga em frente!



O HABITO DA CERTEZA FINANCEIRA

Um questionario sobre dinheiro para esclarecer sua posic¢ao atual.

1. O que o dinheiro significa para vocé?

2. Vocé merece muito dinheiro? y sim y nao
Por qué? ou Por que nao?

3. Defina Liberdade Financeira no que se refere a vocé pessoalmente.

4. Vocé sabe quanto gasta e quanto ganha
especificamente a cada més? y sim y nao

5. Vocé é orientado para o consumo ou tem um programa claro de
poupanca e investimento que tem prioridade?

6. Vocé tem o habito de se pagar primeiro todo més? y sim y nao



7. Vocé tem um consultor financeiro brilhante

ou uma equipe de consultores? y sim y nao

8. De quanto dinheiro vocé precisara quando (e se) se aposentar,
para desfrutar do estilo de vida que deseja?

9. Qual é o seu déficit atual, se houver?

10. Vocé esta no caminho certo para ter um patrimonio liquido saudavel?

Isso significa ter dinheiro suficiente para desfrutar da qualidade de vida que
voceé realmente deseja. Ter a opgao de trabalhar ou nao trabalhar, porque vocé
pode pagar.

Se vocé ainda ndo esta nesse nivelde liberdade financeira, o que precisa mudar?



V-

LIVING AND WORKING ON PURPOSE

TAKING DECISIVE ACTION

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS ’

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE ’

Only one strategy left—you’re almost there.
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Vivendo e Trabalhando com Propésito

“QUANDO EU ESTIVER DIANTE DE DEUS NO FINAL DA MINHA
VIDA, ESPERO QUE NAO TERIA UM POUCO DE TALENTO, E
POSSA DIZER, USEI TUDO O QUE VOCE ME DEU.”

— Erma Bombeck

A cada década temos uma nova populagao de jovens adultos emergindo, a maioria procurando
uma carreira, um emprego ou prestes a embarcar em mais esclarecimentos na faculdade ou
universidade.

Quais sdo as esperangas e sonhos desses “aprendizes’no mundo da vida adulta?

Olhando para tras, tivemos alguns rétulos interessantes ligados a varios dados demogréficos.

Geracgao Gl 1900-1924

1925-1945 Geracéo Silenciosa
1946-1964 Baby Boomers
1965-1979 Geragédo X

1980— 2000 Millennials/Geragéao Y

2001—7? Nova Geracgao Silenciosa/Geracao Z

Qual etiqueta vocé esta usando hoje? Como a Geragdo Y esta no centro das atengbes agora, vamos
focar nesses jovens esperangosos. A pesquisa mostrou que os profissionais da Geragéo Y sdo capazes
de se adaptar rapidamente as mudancgas na tecnologia e que trabalham de forma mais produtiva quando
sao apaixonados por uma causa. O que eles podem nos ensinar sobre como manter o foco e trabalhar de

forma eficaz em um ambiente muito dindmico?

Aaron Trenoth, 26 anos, € um jovem talentoso e extrovertido. Ele se formou na Universidade de
Lethbridge, uma escola com reputagéo de produzir cursos de negécios de alto nivel. Turmas pequenas e
professores com mentalidade empreendedora sao parte integrante dessa férmula de sucesso. Como um
jovem adulto da Geragao Y, vamos dar uma olhada nas perspectivas de Aaron para o futuro em suas

préprias palavras.



“Emrelacao a carreira, ndo ha garantias hoje. Se vocé quer construir uma carreira em uma
grande empresa, vocé comega na extremidade inferior e paga suas dividas.Quando a
economia estava crescendo anos atras, os graduados universitarios tinham um ponto de vista diferente.
Eles se sentiram no direito de comecgar na administracdo com um escritorio de canto e um
salario inicial anual na faixa de US$ 80.000. Nao mais! Eu queria encontrar uma empresa que
fosse orientada para o crescimento, tivesse excelentes oportunidades de promogao rapida e
fornecesse excelente treinamento. O dinheiro ndo esta no topo da minha lista de “obrigatorios”.
Muitos dos meus amigos sentem 0 mesmo. A coisa mais importante para mim é que estou feliz —
isso significa um ambiente de trabalho feliz. Quando olhei para empresas em potencial para
trabalhar, sua reputacao era importante. Eles estao realmente fornecendo valor para seus
clientes e funcionarios? Seu propédsito comercial é direcionado? As pessoas estao felizes
trabalhando 1a?

“Paramim, ser feliz &€ acordar de manha e n&o ter medo de ir trabalhar. E quando chego em
casa no final do dia, ndo estou estressado; Ainda tenho muita energia para aproveitar minhas
noites e fazer outras coisas. Eu também quero ser desafiado. Tantas pessoas parecem
estagnar depois de alguns anos no trabalho. Primeiro, eles ficam confortaveis e depois se

tornam complacentes. Eu n&o quero ficar preso em uma rotina como essa.”

Como milhares de outros jovens adultos, Aaron quer um futuro onde haja esperanga e
oportunidade e um sentimento de orgulho pelo servigo que presta. Isso ndo € um pedido
irracional. Entao, o que ele encontrou? Aaron escolheu trabalhar com a Enterprise Rent-a-Car,
a locadora numero um na América, com mais de seis mil localidades, incluindo operagoes

internacionais no Canada, Reino Unido, Irlanda e Alemanha.

Essa poténcia de US$ 9 bilhGes construiu seus negdcios e sua reputagdo com um propasito simples:
criar clientes completamente satisfeitos.

Vamos ver como eles correspondem as expectativas de Aaron.
As quatro principais areas do Enterprise que criam valor s3o:

1. Clientes completamente satisfeitos

2. Desenvolvimento e capacidades dos funcionarios

3. Crescimento



4. Lucro

Para ajuda-lo a obter algumas ideias Uteis para seu proprio negdcio, aqui estda uma versao
expandida desses quatro criadores de valor.
1. Concentre-se principalmente em cuidar da melhor forma possivelde seus funcionarios e

clientes. A lucratividade seguira naturalmente.

2. Nao se esforce apenas para deixar os clientes satisfeitos. Trate-os tdo bem que eles

ficarao totalmente satisfeitos.

3. Em vez de um design de interiores luxuoso, monte seu local de trabalho com a

conveniéncia do cliente em mente.

4. Nao se esqueca das gentilezas basicas — apertar as maos e
cumprimentar as pessoas pelo nome — que transformam seus

inquilinos de primeira viagem (ou compradores ou clientes) em clientes vitalicios.

5. Lembre-se de que a repeticao de negdcios € crucial, pois custa entre cinco e seis vezes

mais conquistar novos clientes do que manter os atuais.

6. Encare seus clientes como as pessoas mais importantes que passarao por suas portas.

7. Um compromisso total com o atendimento ao cliente deve comecar no nivelmais alto

da organizacao.
8. Nunca comprometa sua integridade.

9. Abomine praticas que sejam injustas com seus clientes, mesmo que sejam consideradas
comuns em seu setor. Embora cruzar a linha possa aumentar os lucros no curto prazo,

essas acgOes impedirao que as pessoas queiram fazer negocios com vocé novamente.

10. Evite cobrar dos clientes por servigos pequenos que custam pouco ou nada para serem

executados, especialmente com clientes que fazem negécios com vocé regularmente.

11. Descubra oportunidades que o servirao bem a longo prazo.



12. Va além para causar boas primeiras impressoes.

13. Cerque seu negdcio com pessoas empreendedoras e com ideias semelhantes e ouga o

que elas tém a dizer.

14. Esteja pronto para agir e manter-se firme em tempos de crise, mesmo que isso signifique

sofrer um golpe temporario no resultado final para fazer o que é certo.

Fonte: Excedendo as expectativas do cliente A

Enterprise também da grande énfase ao trabalho em equipe. Sua missé&o é cultivar um ambiente de
trabalho divertido e amigavel, onde o trabalho em equipe impera. Eles fazem isso contratando pessoas
jovens e inteligentes, treinando-as bem e promovendo aqueles que consistentemente criam altos
indicesde satisfacao do cliente. Estes sdo medidos todos os meses por uma agéncia externa
independente.

No momento da redacao deste artigo, Aaron comegou como gerente estagiario quatorze meses atras.
Hoje, ele é gerente de estagao, supervisionando dois escritérios, uma equipe de quinze pessoas e uma
frota de 270 veiculosavaliados em sete milhdes de dolares. Isso € um bom comego! Aaron gosta do
desafio de criar solugdes inovadoras para garantir a total satisfagdo de seus clientes. Como em todo
negdécio que tem milhares de clientes, as vezes as expectativas iniciais ndo sao atendidas. No entanto,
antes que um cliente menos feliz va embora, a diversao € mudar essa situagao e superar suas

expectativas. E funciona.

Sessdes de treinamento de dia inteiro uma vez por més também garantem crescimento pessoal e
profissional para Aaron. A perspectiva de trabalhar no exterior também é muito atraente, com a
Enterprise expandindo ainda mais para a Franca e a Espanha. Aaron ¢ fluente em francés, entédo a
chance de estabilizar no iniciode sua carreira parece improvavel neste momento.

Como vocé aprendeu no Capitulo5, operar com uma filosofia ganha-ganha cria um sucesso incrivel. A
Enterprise parece ter descoberto a formula. Parece que o grupo da Geragao Y também esta alinhado
com o ganha-ganha. Embora o dinheiro seja importante, no final das contas, para eles, a esperanga é

eterna quando vocé esta feliz. E fazer um trabalho intencional € um étimo trampolim.

“O MELHOR CONSELHO DE CARREIRA PARA DAR AOS JOVENS E, SAIBA



O QUE VOCE MAIS GOSTA DE FAZER E PEGAR OUTRA PESSOA PARA LHE PAGAR
POR FAZER .”

— Katherine Whilehaen



Encontrando seu OBJETIVO

Livros inteiros foram escritos sobre este topico abrangente. Nés o condensamos nos fundamentos.
Observe que este é um capitulode vital importancia para vocé. Nas paginas seguintes vocé
descobrira como é essencial ter um propdésito para sua vida. Vamos até ajuda-lo a criar uma
definigao clara. A maioria das pessoas ndo tem a menor idéia sobre isso. Ndo queremos que vocés
acabem como massas de outras pessoas por ai,generalistas errantes que nao tém certeza do que

estdo fazendo e por que estado fazendo isso.

Depois, ha aquelas pessoas que chegam a uma encruzilhada em sua vida. Algures entre os trinta
€ cinco e os cinquenta e cinco anos, surge a famosa crise da meia-idade. De repente, perguntas
mais profundas comegam a surgir como: “Issoé tudo o que existe?”

Depois de um sério olhar para o umbigo, eles comegam a sentir um vazio, uma sensagao de vazio.
Algo esté faltando, mas eles ndo conseguem colocar o dedo sobre isso. Gradualmente, eles

percebem que coletar coisas materiais e pagar a hipoteca ndo esta mais fazendo isso por eles.



APRENDENDO A VIVER COM PROPOSITO

Este cenario é familiar para vocé? Vocé esta se perguntando sobre a falta de propésito em
sua propria vida? As ideias deste capitulovdo muito além dos habitos diarios especificosnos
quais vocé comecou a trabalhar, por mais importantes que sejam. Em algum nivel,todos
ansiamos por significado em nossas vidas. Precisamos sentir em nosso amago que somos
importantes e que estamos fazendo a diferenca.

Adotar um estilo de vida proposital oferece uma oportunidade de enriquecer os outros, pela
sua impressao de forma positiva. Por exemplo, se vocé tem uma filosofia diaria de ser um
doador e desenvolve o habito de ajudar os outros sem nenhum pensamento imediato de
recompensa pessoal, esta demonstrando o iniciode um senso de propdsito. Quando vocé for
capaz de expandir essa filosofia para abranger uma visdo mais ampla, seu propésito se

cristalizara.

JACK:

Uma maneira de se aproximar de seu propésito é olhar para trds em sua vida e se perguntar:
“Quaisao as dez ou quinze vezes que senti a maior alegria em minha vida?” Entrevistei uma
mulher chamada Julie Laipply, que foi Miss Virginia USA no concurso Miss USA. Mas ela nao
estava feliz. Na verdade, ela estava infeliz. Julie estava estudando para ser veterinaria porque
adorava animais. Entdo ela percebeu que adorava brincar com animais e cuidar deles, mas nao
gostava de biologia, fisiologia e bioquimica.Entao ela parou de querer ser veterinaria. Entao ela
se perguntou: “Quandoeu fui mais feliz?” Ela percebeu que o momento em que era mais feliz
era quando estava em um papel de lideranga e ensinando lideranca no ensino médio. Ela era a
presidente estudantil. Ela ia as conferéncias de lideranga estudantil na Ohio State quando todas
as escolas secundarias enviavam dois representantes. Entdo, quando ela estava na Ohio State,
ela era uma das acompanhantes que trabalhavam com aquelas criangas enquanto elas estavam
la. Ela descobriu: “Soumais feliz quando estou liderando”. Entao ela se aproximou da Ohio State

e disse: “Euquero me formar



com um diploma em lideranca.” E eles disseram: “Nésnao temos tal coisa.”

Ela perguntou: “Possocriar um estudo independente e desenvolver tal programa?” Eles
disseram "sim". Ela levou mais um ano para se formar, depois mais cinco anos para sair
da escola. Ela fez cursos de jornalismo, psicologia e oratéria e, aos 26 anos, estava
realizando treinamentos de lideranga no Pentagono para os militares. Ela estava feliz e

realizada porque manteve a esperanga e permaneceu fiel a ela

proposito.



A Maratona da Esperanca

Aqui esta a notavel historia de Terry Fox. Quando tinha apenas dezoito anos, Terry
descobriu que tinha cancer. O diagnostico foi de osteossarcoma, um cancer de metastase
rapida que geralmente atinge as pernas e os bragos e pode se espalhar para os pulmdes,
cérebro ou figado.Depois que a agonia de sua nova realidade se instalou, Terry basicamente
teve duas opgdes: desistir da esperanga e esperar pela morte, ou descobrir algo significativo
pelo qual viver. Ele escolheu o ultimo. O cancer significava que ele perderia a perna. Deitado
em sua cama de hospital, Terry sonhava em atravessar o Canada correndo. Naquele dia,
ele se comprometeu a tornar seu sonho realidade. Sua visdo estava comegando a tomar forma. Ao

dedicar sua vida a fazer a diferenga na luta contra o cancer, ele criou um verdadeiro
proposito. O objetivo de sua corrida de uma perna, batizada de Maratona da Esperanca,
era arrecadar um milhao de dolares para a pesquisa do cancer. O total final que ele
levantou foi de US$ 24,17 milhdes!

O jovem Terry descobriu um propdésito tdo grande que o elevava fisicae mentalmente
todos os dias. Esse poder de propdsito o levou a niveisnotaveis de desempenho. Mesmo
tendo apenas uma perna saudavel, uma protese presa ao coto da outra perna lhe permitiu
correr. A acao foi mais como um movimento de salto. Criava a sensacao de dar uma
topada com o dedo do pé a cada passo.
Terry usava shorts enquanto corria. Isso, é claro, expds sua perna falsa e fez algumas
pessoas se sentirem desconfortaveis. A resposta de Terry foi: “Soueu, por que esconder?”
Comecgando em 12 de abril de 1980, ele correu o equivalente a uma maratona (vinte e seis
milhas) quase todos os dias, cobrindo um total de 3.339 milhas em apenas 143 dias — um feito

incrivel!lAo fazer isso, ele deu esperanca a milhares de pessoas em todo o mundo.

Isso pode leva-lo a perguntar: “Oque estou fazendo com minha vida? Qual é o trabalho
da minha vida? Que legado deixarei para tras quando meu tempo acabar?”

Perguntas importantes, vocé ndo acha?



The Challenge

Let others lead small lives,
but not you.

Let others argue over small things,
but not you.

Let others cry over small hurts,
but not you.

Let others leave their future
in someone else’s hands,
but not you.

Jim Rohn




Trés pontos-chave

Vamos dar uma olhada nos pontos-chave que ajudaram Terry Fox a forjar com sucesso seu novo
propdsito. Primeiro, precisamos esclarecer a distingdo entre estabelecer metas e ter um propdsito. Seu
proposito transcende seus objetivos. E o Grande Quadro - como um guarda-chuva abrangente. Metas,
por outro lado, sdo os passos que vocé da ao longo do caminho. O propdsito de Terry era ajudar a
eliminar o cancer. Seu objetivo especifico,no entanto, era arrecadar um milhdo de délares para a
pesquisa do cancer por todo o Canada. Quando vocé alinha seus objetivos diarios com um propdsito

bem definido, vocé desfruta de paz de espiritoe uma maravilhosa sensagéo de estar vivo.

Isso € uma mercadoria rara nos dias de hoje.

Os trés pontos principais a seguir ajudardo vocé a ativar seu proprio proposito:

1. Alinhe seu propésito com sua habilidade natural.

Terry Fox alinhou seu propdsito com algo que ele realmente gostava — atletismo. Ele se destacou
na corrida, entdo correr pelo paisse tornou o veiculonatural para ele alcangar seu objetivo. Todos
nos fomos dotados de talentos naturais. Descobrir 0 que sao isso faz parte do jogo da vida. Muitas
vezes, nosso trabalho nao esta alinhado com o que fazemos de melhor. Nossos valores e nossas
acdes podem ter propdsitos cruzados. Sdo essas mensagens contraditorias que causam conflito

interno e incerteza.
2. Seja determinado.

Todos os dias Terry permaneceu fiel ao seu propodsito. Apesar da neve, chuva e granizo, ele seguiu
em frente. Nos estagios iniciais, quase nao havia cobertura da midiae as vezes ele se sentia
sozinho e incompreendido. Ele superou isso mantendo seu propdsito na vanguarda de sua mente.
Muitas pessoas perdem a dire¢ao na vida porque sao facilmente distraidasou influenciadas por
outras pessoas. Assim, eles vagam saltando de uma situagéo para outra, como uma bola em uma

maquina de pinball.

Viver seu propdsito requer determinagao — a determinacao de fazer o que for preciso. Ele separa
os fracos dos fortes, os procrastinadores dos verdadeiramente comprometidos. Ele inflama uma

paixao profunda e cria um sentimento de importancia.



Quando seu proposito estiver claro, sua vida tera sentido. Vocé dormira a noite satisfeito,

em vez de se preocupar com todas as coisas do dia-a-dia que criam estresse e tenséo.

3. Mantenha uma atitude humilde.

N&o permita que um ego doentio anule suas boas inteng¢des. Individuosque tém o maior
e mais positivo impacto na sociedade néo estdo preocupados com fama e fortuna.
Mahatma Gandhi, Madre Teresa e milhares de outros que n&o sao tdo conhecidos
simplesmente continuaram o trabalho. Ganancia e poder néo faziam parte de sua
férmula para viver de propdsito.

Nos estagios finais de sua Maratona da Esperancga, Terry Fox atraiu milhares de pessoas em
todas as grandes cidades. Sua atitude era: “Souapenas uma pessoa comum, nem melhor nem
pior do que qualquer outra pessoa. Ha muitas outras pessoas envolvidas com isso, € elas
também merecem reconhecimento.” Foi essa visdo humilde e preocupagao genuina com os
outros, além de sua atitude de nunca desistir enquanto lutava contra as adversidades, que o
tornaram querido por milhdes de pessoas. Mesmo depois que o cancer se espalhou
para seus pulmoes, ele estava determinado a continuar. Terry nunca conseguiu terminar sua
corrida. Ele faleceu em 28 de junho de 1981. No entanto, o legado que deixou continua a ajudar
vitimasde cancer.

Até o momento, mais de 400 milhdes de ddlares foram arrecadados para a pesquisa do
cancer na Terry Fox Run anual. O evento é realizado em pelo menos cinquenta paisese
mais de dois milhdes de pessoas ja participaram. Neste ponto vocé pode estar
pensando: “Essaé uma 6tima histéria, mas eu realmente ndo me vejo mudando o mundo.
Eu ndo sou uma celebridade. Minha luta esta chegando ao final do més.”

Essa é a razao pela qual vocé esta lutando - vocé ainda nao entendeu. A importancia
do propdsito, isto é. Se o fizesse, ndo veria sua vida como uma luta.

Como treinadores, nosso maior desafio é fazer com que as pessoas entendam o quanto
isso é criticopara o futuro. Nao seria bom ter um “botaode propdsito” pronto no topo de sua
cabeca, que vocé pudesse apertar e seu verdadeiro proposito na vida se tornaria
imediatamente claro? Obviamente, ha mais do que isso. O restante deste
capituloesclarecera como vocé pode fazer isso acontecer.

Aqui esta o préximo passo para tornar seu propésito vivo.



Descobrindo o seu PROPOSITO

Como dissemos anteriormente, a maioria das pessoas nao tem um propdsito bem definido. Para
ajuda-lo a descobrir 0 seu, ha algumas perguntas de sondagem. Leve o seu tempo para pensar
sobre isso antes de responder. Se vocé esta se sentindo preso ou passando por uma grande
transicao, considere tirar alguns dias de folga e ir para um retiro tranquilo, onde vocé possa
realmente pensar sobre o que deseja fazer com sua vida. E impossiveltomar decisdes excelentes
quando vocé esta preso no turbilhdo das atividades cotidianas. Vocé néo pode pensar em fuga! Se
vocé nao tem um santuario especial préprio, provavelmente existem alguns retiros em sua area.

Verifique a Internet ou suas igrejas locais para obter assisténcia.

David McNally, autor de best-sellers de Even Eagles Need a Push e The Eagle'sSecret, é
o produtor de um maravilhoso videopremiado sobre Terry Fox.
(Consulte o Guia de Recursos para obter detalhes.) E realmente inspirador. David é considerado uma
das principais autoridades em como prosperar em nossas vidas pessoais e profissionais. Ele criou o
exerciciode dez perguntas extremamente importante chamado Descobrindo e Vivendo Seu Propésito
(veja Etapas de A¢ao). Essas sao perguntas essenciais. Portanto, ndo se venda por pouco — reserve
alguns minutos para completar o exercicio— isso pode levar a um grande avango para vocé. Mas
primeiro, termine de ler o capitulo.Ao fazer isso, vocé desenvolvera uma maior compreensao de
como determinar seu proposito. Aqui estdo algumas consideragbes importantes: Sua busca comega
com o reconhecimento de suas habilidades e talentos especiais. O que vocé faz de melhor? O que
vocé realmente gosta de fazer? O Capitulo2, Foco Prioritario, ajudou vocé a descobrir isso. A maioria
das pessoas estagna em seus empregos. Eles acabam entediados, apenas seguindo os movimentos.
E muito frustrante. Muitas vezes, o motivo é a falta de desafio. O trabalho ndo usa seus pontos fortes
e eles acabam presos em atividades que esgotam suas energias, em vez de se inspirarem em algum

projeto magnifico.lsso de alguma forma descreve vocé?

O trabalho com propésito também significa que vocé se preocupa profundamente com alguma
coisa. Vocé nao se sente obrigado a se apresentar, mas sim apaixonado por isso.

Terry Fox foi profundamente tocado pelas vitimasde cancer mais jovens. Isso o estimulou a cada dia,



apesar das dificuldades.

Quando vocé vive de propésito, sente que esta fazendo a diferencga. E vocé néo precisa
ser famoso. Vocé pode causar um impacto significativo em sua propria comunidade. Outro
fator importante é o seu nivelde entusiasmo. Se vocé estiver focado apenas em ganhar
dinheiro, uma grande fatia da vida passara por voceé.

Para ajuda-lo a entender isso completamente, tivemos que incluir a seguinte histéria sobre
uma jovem cujo proposito foi imposto a ela de maneira cruel.

Anna Jarmics, de dez anos, viu o pequeno objeto de metal oval pousar na caixa de areia
perto de seus irmé&os e irmas. Ela sabia que tinha que fazer alguma coisa. Entdo ela pegou
e decidiu joga-lo fora na esperanga de proteger seus irmaos.

Ela comecou a correr, de repente tropegou na calgada, e enquanto estava ali, a granada
de mao explodiu, mutilando ambas as mé&os. Era 1945 na Hungria devastada pela guerra,

e a granada havia sido langada na rua por um tanque russo que passava.

Anna foi levada as pressas para um hospital do exército a trés quarteirbes de distancia.
Ela permaneceu consciente. Os médicos imediatamente amputaram ambas as méaos logo
abaixo do pulso. Os tempos eram dificeise os suprimentos eram medidos. Ela suportou os
procedimentos traumaticos sem anestesia. A recuperacgao foi dolorosa e lenta. Nao havia

instalagdes de reabilitagcdo naqueles dias. Ao todo, ela passou seis meses no hospital.

Agora, aos setenta e seis anos, Anna levou uma vida com propésito, inspirando outras
pessoas a superar suas limitacdes e descobrir o que sua vida pode se tornar. Ela nunca foi
amarga ou zangada com seu proprio infortunio. Na verdade, ela nem usaria a palavra
infortinio em seu vocabulario. O que vocé faz quando tem dez anos sem as maos? Bem,
vocé vai para a escola e eventualmente aprende a pegar um lapis. Entado, apesar de néo
ter dedos ou polegares, vocé de alguma forma aprende a escrever.

E dificile requer persisténcia, mas Anna ndo é uma desistente. Ela nunca foi.

Em 1956, mudou-se para a Inglaterra, conseguiu um emprego como faxineira, casou-se e
teve quatro filhos. Outro grande desafio veio quando seu marido, um alcodlatra, de repente
abandonou a familia,esvaziando a conta bancaria deixando Anna sem nada em seu nome.
Ela explica: “Continueitrabalhando e criei meus filhos da melhor maneira que pude”. Ela

entdo decidiu imigrar para o Canada.



Quando ela chegou |a, Anna queria dirigir seu proprio carro. Sem maos?
ImpossivellAnna Jarmics também n&o usa a palavra impossivelem seu vocabulario. No
dia do teste de direcdo, ela disse que o instrutor parecia mais nervoso do que ela. Todos
os funcionarios da escola de condugao estavam grudados nas janelas quando ela entrou
em seu veiculo.Eles estavam aplaudindo quando ela voltou, tendo passado em sua
primeira tentativa.

Ao buscar um emprego em um hospital local, ela disse ao cético funcionario de recursos
humanos: “Deixeme- mostrar o que posso fazer. Eu vou trabalhar duas semanas para
nada, entao vocé pode comecgar a me dar um salario.” Ela conseguiu o emprego. Anna
esta sempre em busca de novos desafios. Ela relaxa a mudanga e vé a vida como uma
série de oportunidades positivas. Entre sua longa lista de vitérias estdo varios troféus que
conquistou no tiro ao alvo. Ela ganhou o primeiro, segundo e terceiro prémios por suas
requintadas pinturas em aquarela e esta considerando uma exposigdo em um futuro
proximo. Ela também é uma caligrafatalentosa. Houve outros desafios fisicosao longo do
caminho. Enquanto trabalhava como seguranga, Anna quebrou as costas, exigindo duas

grandes operagdes antes de ficar de pé novamente.

Vocé pode adicionar determinagao a sua lista de qualidades. Ela sera a primeira a dizer
que tem uma tendéncia competitiva muito definida. E ela tem uma atitude positiva. “Nao
acho nada dificil.Eu posso fazer o que eu quiser”, diz ela.

Talvez sua maior conquista seja seu caso de amor de 28 anos com o jogo de dardos.
Comecou inocentemente, vendo um amigo tocar em um Legion Hall local. Ele disse: “Vocé
deveria jogar”. Entdo ela fez. Seu primeiro lance foi um alvo e ela vem ganhando desde
entdo. Na verdade, varios homens se recusam a brincar com ela porque ela sempre bate
neles. Suas muitas vitérias no campeonato incluem uma medalha de ouro em dardos nas
OlimpiadasSeniores.

Quando perguntada sobre que conselho ela daria aos outros, principalmente aqueles que
lutam com a mudanca, Anna diz: “Eimportante pensar por si mesma. Compre um diario.
Tire um tempo para escrever seus pensamentos. Faga perguntas a si mesmo. O que mais
te incomoda? Por qué? O que vocé pode fazer sobre isso? Volte e leia suas anotagdes.
Isso Ihe dara clareza e o ajudara a tomar decisdes.”

Anna aprendeu a superar sua dor fisicausando forga mental



de comprimidos. Ela pratica meditacdo e acredita muito no poder da oragao. “Deixo
com Deus. Eu sempre digo: 'Oque sera, sera'.Estou apenas me divertindo.”

O ultimo projeto de Anna é falar com novos imigrantes na YWCA local. Muitas
dessas pessoas estdo ansiosas sobre seu futuro. A histéria de Anna os inspira a
deixar de lado o medo e os ajuda a acreditar que podem ter sucesso. Ela diz: “Isso
me deixou tao feliz, porque posso dizer a alguém como melhorar sua vida —
consegui muitas coisas porque queria. Ninguém me ensinou a fazer as coisas. Foi
tudo culpa minha. Eu nunca desisto. Eu nunca fiz e nunca farei!” Palavras
inspiradoras de uma mulher muito inspiradora cujo propésito fica claro quando vocé
passa alguns minutos com ela - ser um farol de entusiasmo para os outros, para que
a luz deles também brilhe.

Fonte: O poder do foco para as mulheres



Declaracdao de PROPOSITO

Muitas empresas gastaram grandes somas de dinheiro desenvolvendo declaragdes de
miss&o. Isso geralmente envolve os lideresda empresa. As vezes, um consultor de
gestao é contratado para ajudar no processo. O resultado geralmente s&o trés ou
quatro paragrafos de palavras bem-intencionadas e clichés. Estes sdo muitas vezes
transformados em uma bela placa que fica elegantemente pendurada na entrada
principal do escritério. Infelizmente, isso € o maximo para muitas empresas. Mais triste
ainda é o fato de que, quando questionados, a maioria das pessoas que trabalham na
organizacado nao consegue repetir a declaragdo de missao. Nunca se torna parte da

cultura. Muitas vezes, € apenas algo que a administragdo sonhou e se torna outro sabor do més.

LES:

Eu tinha um discurso para fazer aos membros do conselho de uma grande cadeia
alimentar nacional. Eu sabia que eles tinham uma declaragdo de misséo e a estavam
atualizando. Entéo, liguei aleatoriamente para varias de suas lojas e perguntei a
pessoa que atendeu o telefone: “Vocépode me dizer qual é a declaragao de missao da
sua empresa, por favor?” Nenhuma pessoa foi capaz de responder a pergunta. Um
gerente respondeu: “Achoque temos uma cdpia em algum lugar. Eu precisaria checar
meu arquivo. Tanto para viver sua missao!

Se vocé possui um negoécio ou € um tomador de decisdes importante, considere
estas sugestdes: Primeiro, mude a frase “Declaragdode Missdo” para “Nosso
Propdsito”. De um modo geral, os funcionarios entendem isso mais facilmente do que
uma missao. Mantenha-o curto e simples, para que todos no escritério possam
memoriza-lo. Uma frase poderosa que todos colocam em pratica todos os dias fara
mais pelo seu negdcio do que uma declaragao prolixa jogada em algum arquivo
obscuro.

Um excelente exemplo é a Harry Rosen Men'sWear, uma cadeia de roupas de alta
qualidade. Aqui esta sua declaragdo: Exceder as expectativas de nossos clientes.
Isso esta impresso no verso do cartdo de visita de cada vendedor, e todos que

trabalham |a sabem disso. Cada funcionario também tem a



autoridade para transformar esta declaragdo em acéo. Por exemplo, se vocé comprou um
par de calgas que precisava de ajustes e precisasse té-las amanha, mas nao pudesse
pega-las, o vendedor garantiria que elas fossem entregues pelo correio. Sem problemas.
Isso é ir além. Sugerimos que vocé mantenha sua propria declaragao de propdsito pessoal
em uma frase significativa. Torna-lo genérico o suficiente para que vocé possa servir ao

seu proposito em muitas situagdes cotidianas.

LES:

Minha declaracao de propésito é: “Usarmeus talentos dados por Deus para impactar
positivamente o maior numero de pessoas que puder durante minha vida, de uma maneira
que melhore significativamente suas vidas”. Isso me da uma infinidade de oportunidades.
Posso servir pessoas de negdcios por meio de nossos programas de treinamento Power of
Focus. Também posso compartilhar ideias escrevendo livros, blogs e artigos de revistas,
bem como gravando programas de audio e videos.Ou posso simplesmente oferecer uma
palavra de encorajamento e um sorriso para alguém que precisa de um incentivo — por
exemplo, uma gargonete que esta se sentindo pressionada porque o restaurante esta com
falta de funcionarios. Ou um atendente de estacionamento que raramente conversa com

algum cliente porque esta com pressa demais para cumprimentar.

JACK:

Minha declaracao de propdsito é: “Inspirare capacitar as pessoas a viver sua visdo mais
elevada em um contexto de amor e alegria, em harmonia com o bem maior de todos os
envolvidos”. Semelhante ao que Les afirmou acima, existem muitas oportunidades e muitos
féruns para conseguir isso.

Posso escrever livros, conduzir seminarios, dar discursos, escrever artigos, aparecer em
programas de radio e televisdo, motivar e orientar minha equipe, consultar outras
organizagoes, desenvolver um curriculode auto-aperfeicoamento para estudantes do ensino
médio em situagéo de risco, do centro da cidade, ou simplesmente inspirar a pessoa

sentada ao meu lado em um aviao.

MARCA:



Minha declaracéo de propdésito é: “Ajudarcriangas de todas as idades a amar a livre iniciativa e a
lucratividade dos negdcios, usando inventividade, criatividade e inovagao”. ter uma audiéncia com
um jovem por dez minutos. E incrivelcomo vocé pode tocar alguém com algumas palavras bem
escolhidas de encorajamento e apoio. As vezes, leva apenas um momento para fazer uma diferenca

positiva.

Também desenvolvemos uma declaracao de propdsito para nossa série Chicken Soup for the Soul .

Ele simplesmente |é:

PARA MUDAR O MUNDO,
UMA HISTORIA DE CADA VEZ.

Dave Albano é alguém que gosta de viver grande.

Ele também vive de propésito, arrecadando dinheiro para causas nobres. Entdo, quando ele

estabelece um objetivo pessoal importante, ele cria um alvo secundario de caridade para acompanha-lo.
Como um entusiasta do ar livre, Dave decidiu recentemente testar suas capacidades.

Aos 43 anos, ele esta escalando os Sete Cumes, as montanhas mais altas de cada um dos sete

continentes da Terra — picos magicos que foram escalados por um “clube”dnico de menos de 200

pessoas. Eles sdo Kilimanjaro (Africa), Denali (América do Norte), Aconcagua (América do Sul),

Piramide Carstenz (Australasia), Vinson (Antarctica), Everest (Asia) e Elbrus (Europa).

Essa meta plurianual obviamente requer uma tremenda disciplina e foco, além de recursos
consideraveis.

Dave recentemente escalou o Kilimanjaro — 19.340 pés. Aqui esta um breve relato de sua
experiéncia: “AAfrica estava quente, quero dizer, estupidamente quente! Meu amigo Ralph me

pediu para treinar sua equipe de 23 pessoas para escalar Kili, como a montanha é carinhosamente
conhecida.
A maioria nunca tinha estado em uma montanha, mas o objetivo era arrecadar fundos para a

pesquisa da esclerose multipla (EM), uma busca que vale a pena.



“Nossubimos as enormes encostas da montanha por cinco dias inteiros com o cume coberto de neve, a vista
de todos. Nossos guias africanos constantemente nos lembravam de nosso mantra diario em suaili—
'polé,polé'que significa — devagar, devagar. O truque para um cume bem-sucedido é a aclimatagéo

adequada, que so6 poderia ocorrer através de uma subida dolorosamente lenta.

“Nanoite do quinto dia, nossa candidatura ao cume comegou. Comecgou na elevacao mais alta que
eu ja havia alcangado naquela época. Estavamos bem preparados, sabendo que este era um jogo
tanto mental como fisico.Senti-me forte e revigorado, apesar da atmosfera sem oxigénio. Mal sabia
eu o quanto seria pior! Viajamos na escuridao, em fila indiana, nossos faréis iluminando o caminho.
Seis horas depois, alcangamos um marco importante em Gilman'sPoint, que fica no topo da borda
da cratera a 18.638 pés. O verdadeiro cume foi cerca de outra caminhada de duas horas até o pico

Uhuru a 19.341 pés, que é o ponto mais alto da Africa.

“Cercade 15.000 pessoas tentam escalar Kili todos os anos, mas apenas 30% chegam ao topo, e
cerca de uma duzia realmente morrem anualmente tentando escalar. Mais pessoas morreram em
Kili do que no Everest porque as pessoas o subestimam. Eu ndo pretendia tomar nenhum remédio
para o mal da altitude para ver onde meu corpo iria afundar, fisicamente. Descobri rapido!
Literalmente alguns passos depois de Gilman'sPoint, uma dor de cabega viciosa acompanhada de
uma nausea horrivel. Esvaziei o conteudo do meu estdbmago na borda da cratera. “FocoDave...

Foco,” eu repetia para mim mesmo. Eu apenas coloco um pé na frente do outro.

“Quando desespero se instala, vocé quer desistir. Eu ndo podia acreditar o quéo forte e rapido a
doenca da montanha aguda me atingiu. No entanto, pensei: 'Ndovim até o coracdo da Africa para
dar a volta por cima agora.'Além disso, isso era maior do que eu.

Eu havia treinado nossa equipe durante toda a viagem apenas para este momento. Prometi as pessoas em
casa que hastearia suas bandeiras no cume. Eu tinha pessoas me patrocinando para a arrecadagéo de fundos
se eu chegasse ao topo. Foco— para a frente— para cima. Para cada passo, eu tinha que parar e respirar trés
vezes antes de poder levantar minha outra perna. Passo... Respiragéo...

Respiragdo... Respiragdo... Passo... Respiracdo... Respiracdo... Respiracdo... Parecia uma
eternidade. Por duas horas inteiras continuei nesse transe, puramente focado no pedago de pedra,
terra e gelo na minha frente, onde meu préximo passo cairia. Finalmente, finalmente, arrastei-me

até o cume. Eu fui o primeiro do nosso grupo a fazé-lo,



e através de The Power of Focus eu hasteei uma bandeira com exatamente as mesmas palavras
que me inspiraram ao topo.

“Aalegria e a euforia que senti sao dificeisde descrever. Apenas o proprio ato de parar me
rejuvenesceu. Passei uma boa meia hora no Telhado da Africa, mergulhando na experiéncia,
recarregando, deleitando-se com um sonho tornado realidade. Chorei com a enormidade de tudo...
sabendo que estava apenas na metade do caminho, ja que o topo de qualquer subida é
simplesmente o meio do caminho. Para ser bem sucedido, vocé ainda tem que descer! O incrivel
esforgo que levou meu corpo para se mover era entorpecente, e eu sabia que a Unica cura para
meus males era voltar para baixo o mais rapido possivel.

"Setenta e cinco por cento da nossa equipe de montanha chegou ao topo naquele dia e
coletivamente arrecadamos mais de US$ 300.000 para a esclerose multipla. Minha proxima subida
ao Monte. Aconcagua na Argentina, o pico mais alto fora do Himalaia, esta a apenas um més de distancia.
O Everest e 0s outros cumes virdao em breve. Eu me sinto confiante enquanto continuo
treinando, sabendo que muito mais dinheiro sera arrecadado para outras grandes causas. E as
pessoas que encontro ao longo do caminho durante essas aventuras Unicas irdo contribuir muito
para o meu crescimento e experiéncia. Viva Grande!” (Veja mais da histéria de Dave em

www.DaveAlbano.com)






Contribuicao

Vocé sabera que esta fazendo a diferenca quando:

* Vocé tira um tempo para ouvir um estranho compartilhar uma

magoa. * Seu filho Ihe entrega um cartado feito sob medida, com um verso que
deixa seus olhos umidos. * As pessoas descrevem vocé como um doador
genuino. Seus clientes continuam voltando ano apdés ano. « Fazer um esforgo
extra pelos outros é algo que vocé faz naturalmente. « Oportunidades inesperadas
vém “donada”. Chama-se retorno. « Vocé pode estar fisicamente cansado, mas

seu coracao se sente cheio no final do dia.

—IL es Hewitt



Percepc¢oes

Uma das perguntas mais comuns que recebemos é: “Qualé a diferenga entre viver sua vida de

proposito versus estabelecer novas metas todos os anos?” Essa € uma pergunta significativa.

Primeiro, algumas pessoas descobrem o propésito de sua vida muito cedo, enquanto
outras passam por sua jornada e nunca o descobrem. Isso ainda € um pouco de mistério.

Por que um jovem como Terry Fox se inspiraria a correr pelo Canada para ajudar a erradicar o
cancer, enquanto um rico e influente astro do rock (ou empresario) sucumbe ao vicioem heroinae
desperdiga sua vida de maneira inutil?

Estas sao duas extremidades de um espectro bastante amplo. Nossa observagao é que, para

a maioria das pessoas, seu senso de propdsito evolui.

Viver com proposito esta diretamente ligado a doagéo. A frase-chave esta constantemente agregando
valor aos outros. Algumas pessoas sao talhadas para serem professores, conselheiros, pastores,
missionarios e treinadores. Alguns estdo destinados a ser médicos, enfermeiros e cirurgides. Outros
recebem o dom de ganhar dinheiro. E depois ha toda uma gama de ocupagdes no meio, todas
orientadas para o servigo. Pergunte a si mesmo, vocé esta experimentando alegria no valor que

fornece aos outros, em seu trabalho, carreira ou negécio atual?

O proposito € muito pessoal. As pessoas de fé diriam: “Deusesta guiando vocé para servir a sua
imagem — apenas siga seus sussurros”. Depois, ha individuosem que um senso de propdsito é
imposto a eles inesperadamente. As histérias de Terry Fox e Anna Jarmics neste capitulosédo
exemplos perfeitos. Vocé mal comecou sua vida, quando de repente — WHAM! — vocé é
atingido por um dois por quatro.

O proposito esta definitivamente ligado a inspiragdo. Como o autor Bob Buford diz em seu
livro Half Time, para algumas pessoas, € passar do sucesso ao significado.

Muitas vezes, as pessoas ricas nao sao felizes, apesar de seu sucesso financeiro. A resposta para
preencher esse vazio pode surgir dos mais simples despertares. Como o multimilionario cujo
amigo o trouxe para uma zona de guerra na Europa e demonstrou a necessidade de criangas
deficientes terem cadeiras de rodas funcionais. A alegria no rosto dessas criangas agradecidas

mudou a vida do empresario cuja



propria vida se tornara de tédio em vez de realizacao.

Propésito e objetivos também estdo ligados. Quando seu propésito € aceso, as metas se
tornam uma parte essencial do seu Plano de Agéo. Sua visdo se expande e, junto com ela,
a necessidade de metas mensuraveis para ajuda-lo a viver sua visdo. Gen Y'erscomo Aaron
Trenauth parecem ter consciéncia disso ja. Isso € muito encorajador!

Revise este capitulonovamente com cuidado, e mais de uma vez se estiver em um momento

decisivo de sua vida, onde um senso de propésito o esta chamando a fazer uma grande

mudanca de direcao.

"QUANDO VOCE VE PARA QUE ESTA AQUI, O MUNDO COMEGA A ESPELHAR
SEU PROPOSITO DE UMA FORMA MAGICA. E QUASE COMO SE

VOCE DE REPENTE SE ENCONTRA NO PALCO, EM UMA PECA QUE FOI
ESCRITA EXPRESSAMENTE PARA VOCE.”

— Betty Sue Flores



PASSOS DA ACAO

h Yy

Discovering and
Living
Your Purpose

As dez perguntas abaixo foram formuladas para ajuda-lo a determinar se sua vida
esta centrada em torno de um propdsito. Em combinagdo com os pontos-chave
deste capitulo,eles o ajudarao a esclarecer uma definigdo de propdsito que
funcione para vocé. Antes de responder, pense em cada pergunta e leia os

comentarios. Em seguida, basta marcar “sim”;“naosei/n&o tenho certeza”; ou nao."

1. Vocé reconhece no que vocé é realmente bom e o que o energiza?

sim nao sei/ndao tenho certeza nao

Muitas pessoas nunca encontram seu nicho porque evitam analisar seus
objetivos de carreira. Eles caem em empregos e nunca se perguntam: “Oque eu
fagco bem? Que tipo de vida quero levar? Que tipo de trabalho



cria energia positiva para mim?” E importante que vocé conheca e use suas habilidades

especiais.
2. Vocé utiliza plenamente suas habilidades mais apreciadas?

[ sim r@o sei/nao tenho certeza négJ

Muitas pessoas estagnam em seus empregos. Eles s&o capazes de fazer muito mais,
mas tém medo de se desafiar. Existem quatro categorias separadas de expectativas de

trabalho. Infelizmente, a maioria das pessoas se enquadra nos trés primeiros.

R. “Eapenas um trabalho. Qualquer trabalho é bom, desde que o pagamento seja bom e eu possa fazer
minhas proéprias coisas depois do trabalho.”

B. “Otrabalho tem que ser regular. Preciso dos beneficios,férias e seguranga de um
emprego permanente.”

C. “Querosubstancia e conteudo na minha profisséo, oficioou vocagédo. Quero usar meus
talentos e ser desafiado.”

D. “Otrabalho nao esta relacionado ao dinheiro; o trabalho € um caminho para mais
aprendizado e crescimento pessoal. O trabalho me concentra em algo que eu realmente

acredito que precisa ser feito nesta organizagdo, comunidade ou mundo.”

3. Seu trabalho promove algum interesse ou assunto com o qual vocé se preocupa
profundamente?
"] sim nao sei/ndo tenho certeza nab’

O cuidado é a base de todos os propdsitos. Requer uma abertura para tudo ao seu redor.
Para desenvolver o cuidado, € preciso conscientizagdo. Vocé nao deve ser sobrecarregado
por um senso de dever ou obrigacdes. Quando vocé se importa naturalmente, é porque algo

o tocou e mexeu profundamente.

4. Vocé se vé, por meio do trabalho, fazendo a diferenga no mundo?

] sim ndo sei/ndo tenho certeza nio!



A "sindromeda ferrugem" é prevalente na sociedade de hoje. Como muitas pessoas
acham o trabalho sem sentido, elas perdem a motivacao. O trabalho deve oferecer
mais do que dinheiro e status; Deve oferecer-lhe a chance de fazer a diferenca.

5. Vocé encara a maioria dos dias com entusiasmo?

L] sim nao sei/nao tenho certeza nao

Quando vocé esta servindo a um proposito maior do que vocé mesmo, vocé se sentira
mais comprometido e ficara mais entusiasmado. Lembre-se, 0s anos passam

rapidamente, entdo aborde cada dia e cada tarefa com zelo.
6. Vocé desenvolveu sua propria filosofia de vida e sucesso?

[ ] sim hdo sei/ndao tenho certeza nao

Todo mundo precisa de um conjunto de principiospara viver. Muitas pessoas, no
entanto, aceitam os valores dos outros e nunca desenvolvem os seus proprios. Eles
nao refletem o suficiente sobre suas vidas; Em vez disso, eles se preocupam em obter
a aprovagao dos outros. O verdadeiro poder vem da atuacio de seus valores pessoais
e profundos.

7. Voceé esta assumindo os riscos necessarios para viver sua filosofia?

[] sim hdo sei/ndo tenho certeza nao

Ninguém tem certeza absoluta do caminho a seguir, mas aqueles com coragem de
acreditar em si mesmos e em suas ideias, com o potencial de alguma perda envolvida,
s&o os verdadeiros individuos.Vocé deve correr o risco — ter a coragem de ser fiel a si

mesmo.
8. Vocé tem um senso de significado e propdsito para sua vida?

[] sim hdo sei/nao tenho certeza nao

Terry Fox € um exemplo maravilhoso de alguém que teve um profundo sentimento



propdsito na vida. Sua memdria nos estimula a aumentar nossas proprias expectativas
do que podemos ser. Vocé pode optar por concentrar seu vigor no que lhe da o
sentimento mais profundo. Vocé pode ocupar seu tempo e talentos com pessoas,
compromissos, ideias e desafios que parecem propositais.

9. Vocé tem metas ativas este ano relacionadas ao seu propésito?

"] sim hdo sei/ndo tenho certeza nao

O propdsito como parte de nossas vidas serve como inspiragao. Mas sao realmente
0S N0ssos objetivos que nos motivam no dia-a-dia. Nossas vidas sdo vazias quando
nao temos algo pelo que lutar. As metas, embora nem sempre sejam faceis de
alcancar, proporcionam a satisfacao da realizagao, o que, por sua vez, aumenta
nosso senso de valor préprio.

10. Vocé esta vivendo sua vida ao maximo agora em vez de esperar que as

coisas funcionem algum dia?

| sim h3o sei/ndo tenho certeza nao

Por que esperar pela loteria? Use seu potencial agora em vez de leva-lo para o tumulo.
E hora de viver dentro de seus valores e com propésito.
Pontue seus resultados da seguinte forma:
» Para cada resposta sim, dé a si mesmo um 0.
» Nao tenho certeza ou nao sei, dé 1.

» Cada resposta nao pontua 2.

Agora some sua pontuagdo. Como essas perguntas sao subjetivas, ndo ha respostas
certas ou erradas. No entanto, use a analise de pontuagdo como uma diretriz geral. E assim
que funciona: se vocé marcou entre 0 e 7, sua vida é bastante focada, vocé tem

um senso de direcdo e esta determinado a fazer a diferenca.

Se vocé marcou entre 8 e 15, vocé tem um senso de propésito, mas precisa
esclarecer seu compromisso. Vocé esta realmente vivendo seus valores e “andando
falar” todos os dias?



Se sua pontuacgao ficou entre 16 e 20, vocé corre o risco de nao usar seu potencial
e apenas desperdicar sua vida. Observacgao: essa pontuacao alta também pode
significar que vocé esta passando por algum tipo de crise ou grande transicao.

Agora que vocé teve a oportunidade de pensar sobre o0 que o propésito significa
para vocé, construa uma declaracao de uma frase que capture a esséncia do
proposito de sua vida como vocé o vé atualmente.

Escolha suas palavras com cuidado e, como sempre, seja especifico.

Para reforcar seu propdsito, abrace essa afirmacéo todos os dias. Imprima-o em
um cartdo especial que vocé pode manter perto de vocé. Desenvolva o habito de
reafirmar sua declaracao de propoésito até que ela fique totalmente enraizada em
sua consciéncia. Este é o catalisador que mudara seu comportamento e permitira
gue vocé realmente aproveite sua vida de propésito.

Se vocé nao conseguir criar uma declaragao significativa depois de responder a
este questionario, ndo se preocupe. Muitas vezes leva meses (e as vezes anos)
para esclarecer isso. O que vai ajudar é continuar pesquisando e pensando sobre o
que vocé esta fazendo e por qué. As respostas eventualmente se apresentardo a

VOCE.



N -

LIVING AND WORKING ON PURPOSE

TAKING DECISIVE ACTION

CONSISTENT PERSISTENCE

ASK FOR WHAT YOU WANT

THE CONFIDENCE FACTOR

BUILDING EXCELLENT RELATIONSHIPS

OVERCOMING SETBACKS

DO YOU SEE THE BIG PICTURE?

IT'S NOT HOCUS-POCUS, IT'S ALL ABOUT FOCUS ’

YOUR HABITS WILL DETERMINE YOUR FUTURE '

Congratulations—you did it!
Now, feast on the ideas in the special bonus chapter.
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Ideias para fazer

Seu rico

RIQUEZAS COMUNS PODEM SER
ROUBADAS, RIQUEZAS REAIS NAO. EM SUA ALMA SAO INFINITAMENTE PRECIOSOS

COISAS QUE

NAO PODE SER TIRADO DE VOCE.”
— Oscar Wilde

Apesar da conotagado comercial negativa com este numero de capitulo, achamos que
seria muito tranquilizador e afirmativo apresenta- lo a cinco de nossos clientes Power

of Focus, com os quais tivemos o privilégio de trabalhar ao longo dos anos.

Esses individuoscontornaram com sucesso varios contratempos, incluindo montanhas-
russas econdmicas, e todos se tornaram ricos. Queremos enfatizar que, apesar da
ansiedade, medo e incerteza que criaram nuvens de tempestade financeira e devastaram
nacodes fortes anteriormente, ha individuosde um amplo espectro de industrias que
encontraram um caminho claro para a riqueza. Nas paginas a seguir, vocé aprendera um
pouco sobre o histérico deles, mas o mais importante € que fizemos essas perguntas

basicas: “Quaisao as cinco estratégias especificasque mais contribuirampara o seu
sucesso?”

Vocé notara alguma sobreposigdo em suas respostas. Isso € muito importante
para digerir, porque reforca o fato de que o sucesso sustentavel requer apenas foco
em algumas areas.

Entdo, como um “vivafinal, temos o prazer de compartilhar com vocé as vinte e cinco
estratégias que levaram esses cinco Realizadores excepcionais a chegar ao topo de seu
jogo. Incentivamos vocé a se deliciar com a sabedoria deles e usar o que for mais relevante

para criar seu proprio caminho para a riqueza. Uma nota final antes de retirarmos o



cortina. Vamos ser claros sobre a verdadeira definigdo de RICO.

O dicionario nos diz que a palavra rico significa “termuito dinheiro”; isto é, desfrutar de riqueza
financeira. Outros termos sao “degrande valor” e “ricoem recursos”. Nossa experiéncia é essa.
Quando vocé fornece grande valor no mercado, atrai riquezas monetarias para vocé. Mais
importante, ser rico em recursos pessoais € a chave para desfrutar da verdadeira riqueza.
Quando vocé é rico em espirito,rico em carater, rico em relacionamentos, rico em fé, rico em
saude, rico em doacao e rico em sabedoria, vocé conhecera e apreciara como € desfrutar a

abundancia e toda a sua plenitude.

Ha uma outra peca final que adicionamos para completar esta edi¢gdo especial do 10°
aniversario. Ele lhe dara um vislumbre do futuro. Vocé aprendera sobre os Gamechangers —
empresas de ponta empolgantes que estdo atraindo muitos da Geragao Y para sua cultura
empresarial Unica. Essas empresas pioneiras estao criando novas tendéncias, questionando
seriamente a sabedoria convencional e focando em ser socialmente responsavel, além de
lucrativo.

Agora, vamos dar as boas-vindas aos nossos cinco Empreendedores excepcionais, que estdo
causando um grande impacto em seu nicho especifico.Receberemos orgulhosamente apenas
um pouco do crédito por seu excelente sucesso. Abaixo de cada uma de suas cinco melhores
estratégias, colocamos uma pergunta direta. Reserve um tempo para refletir sobre sua
resposta. Vocé provavelmente descobrira algumas lacunas em seu negocio. Lembre-se, o
conselho desses Realizadores foi obtido em muitos anos de tentativa e erro. Mas hoje estao

todos ricos! Modele seus conselhos e vocé também pode ter um futuro melhor.

#1

SAM BECKFORD:
O MILIONARIO DO PEQUENO NEGOCIO



Facil de lidar, humilde, generoso e um génio de marketing afiado sao todas as palavras que descrevem Sam
Beckford. Os fortes valores familiares também sdo uma grande parte de sua composigéo. No entanto, as
primeiras experiéncias de Sam como empreendedor ndo foram nada estelares. Aqui esta a histéria em suas

préprias palavras: “Depoisde me formar em administragéo, naturalmente decidi comegar meu proprio negaécio.
Achei que sabia tudo o que havia para saber sobre negécios, entdo dei o salto. O primeiro negdcio faliu em
um ano. Depois disso, tentei quatro outros empreendimentos comerciais que foram todos fracassos leves a
macigos. Depois de perder todo o meu dinheiro e dinheiro emprestado de familiares e amigos, decidi
arrumar um emprego de verdade. Esse trabalho durou menos de seis meses e eu fui demitido. Minha
esposa havia dado aulas de piano na universidade e haviamosbrincado com a ideia de abrir um estudio de
ensino de musica. Inicialmente descartei a ideia porque nunca acreditei que um negocio como aquele
pudesse ganhar dinheiro de verdade. Decidimos que, mesmo que o negdcio rendesse apenas uma quantia

modesta de dinheiro, pelo menos seria melhor do que ter um emprego regular com horarios rigidos.

“Abrimos negdcio fazendo cinqiienta doélares em panfletos fotocopiados e jogando-os nas portas de trés mil casas.
N&o tinhamosdinheiro para alugar um espago comercial, entdo alugamos espago de uma escola primaria local a
noite. Alguns meses depois, 0 negdcio comegou a pegar um pouco e éramos cerca de oitenta alunos. Tentamos
procurar um espago comercial permanente. Um senhorio de uma praga comercial nos encontrou e nos disse que
ndo nos alugaria espago porque nao acreditava que nosso negdcio daria certo. Ele nos disse que deveriamosaté

entrar em um tipo diferente de negdcio se quiséssemos ter sucesso, como talvez abrir um restaurante.

“Acabamosencontrando um espago barato de 600 pés quadrados no segundo andar de uma antiga praga diferente.
Decidimos concentrar toda a nossa energia em tornar nosso pequeno negdécio bem-sucedido. Comecei a ler pelo
menos um livro por semana para aprender tudo o que podia sobre ser bem-sucedido em pequenas empresas. Lendo
The Millionaire Next Door, aprendi que a maioria dos milionarios ganhava dinheiro iniciando negécios chatos, chatos
e normais. Essa descoberta me deu a crenga de que poderiamosser bem-sucedidos e até nos tornarmos milionarios
um dia com nosso pequeno negoécio. No ano seguinte, abrimos um segundo local e adicionamos aulas de danga aos
nossos programas de aulas de musica. Achamos que, se as familiasestivessem |a tendo aulas de qualquer maneira,
poderiamosoferecer mais aulas para elas. Continuamos aprendendo, lendo e nos concentrando em tornar nosso
negocio bem-sucedido.

“Algunsanos depois, abrimos um terceiro local do nosso negécio. Em vez de alugar um espago, conseguimos

comprar um pequeno condominiode armazém comercial. Depois dessa compra inicial vimos qual era o verdadeiro



oportunidade do nosso estudio foi, propriedade de iméveis comerciais. Nos dez anos seguintes, conseguimos adquirir mais de nove milhdes
de ddlares em propriedades comerciais usando varias estratégias criativas de financiamento. Foi um grande salto, considerando que quando
compramos nossa primeira propriedade comercial

nao tinhamossequer uma casa antes.

“Alémdisso, em vez de franquear nossos negdcios para expandir e adicionar mais locais, comegamos a compartilhar nossos

ideias com outros estudios de danca e musica.

“Issose transformou em um negdcio ainda maior do que o negécio de estudio. Existem mais de vinte e dois mil estidios em toda a América
do Norte. Muitos deles eram étimos no ensino, mas péssimos nos negécios.
Compartilhar as ideias que funcionaram bem para nés os ajudou — e a nos.

“Em2006, compramos um terreno a beira-mar e construimosa casa dos nossos sonhos, incluindo um centro de treinamento exclusivo. Eu
chamo o imével Creators Landing e uso para mostrar as pessoas como expandir seus negocios, possuir iméveis e viver uma agenda semi-
aposentada. Na maioria das semanas, tenho uma média de quinze a vinte horas de trabalho por semana, no total. O resto do tempo eu passo

com meus filhos que estudamos em casa para que possamos fazer seis ou sete viagens por ano.

“Acreditoque o principal motivo do meu sucesso foi decidir focar na oportunidade que estava Bem

na minha frente. O sucesso esta muito mais préximo do que vocé pensa na maioria dos casos.”

Sam esta langando um livro baseado em seu incrivelsucesso, intitulado The Small Business

Wealth Triangle: The Ultimate Strategy to Semi-Retire Faster, Richer and Happier.

Os trés pontos do tridngulo sao:

1. Seu negdcio principal — como gerencia-lo de forma lucrativa usando muito pouco do

seu proprio tempo.

2. Seu negdcio alternativo — algo que vocé faz por diversao, adora fazer e que também

pode ser lucrativo.

3. Imbveis— possa o(s) prédio(s) que abrigam seu negdcio principal.
Sam Beckford é um verdadeiro milionario self-made que vive a vida ao maximo, mantém os
negocios simples e € humilde em relagdo ao seu sucesso. Sua abordagem honesta e realista dos

negocios e da vida é uma mudanga refrescante dos empresarios e politicosfinanceiros movidos pela

ganancia que tém criado manchetes erradas recentemente por todas as razbes. Muito bem Sam!

de Sam Beckford



As 5 principais estratégias de sucesso

Reflita sobre as perguntas diretas abaixo de cada estratégia.

1. Pense grande, mas comece pequeno hoje

“Tergrandes sonhos é bom, mas se vocé nao tiver uma oportunidade pequena o suficiente para
aplicar sua agao agora, os sonhos ficam no futuro. O sucesso do meu negécio, que se traduziu
em riqgueza, comegou Com uma pequena empresa que eu comecei com cinquenta dolares e me
transformei em uma empresa de trés milhdes de ddélares. Eu ndo esperei até que eu tivesse
tudo no lugar para comegar grande. Conheco caras que estdo sempre perseguindo o arco-iris
ou o “granderesultado”, mas nunca iniciam a agcado em algo que podem facilmente comecar,
controlar e crescer.”

Pergunta: Vocé esta agindo com foco em seus objetivos de curto prazo e eles estao

ligados a uma visdo maior?

2. Decida doar antes de conseguir “O

primeiro ano em que ganhei uma quantia substancial de dinheiro com meu negdcio foi 0 ano
em que decidi doar 100.000 dolares para a igreja e caridade antes mesmo de ganhar.
Naquele ano, o dinheiro parecia fluir naturalmente para mim. Por qué? Eu nao tinha culpa,
medo do sucesso ou questdes de merecimento sobre querer o dinheiro. O dinheiro ndo estava
sendo feito apenas para me enriquecer, estava sendo feito para ajudar os outros. Quando

vocé se compromete com um objetivo maior do que vocé, o dinheiro flui para o seu esforco.”
Pergunta: Vocé esta fazendo uma contribuicéo significativa para ajudar os necessitados?

3. Desenvolva seu ima de meta

"Minha frase favorita de sucesso é: "Disciplina é lembrar o que vocé quer".

Escrever metas e pensar nelas todos os dias aproxima vocé delas. Quando tenho trés opgoes
de atividades que posso fazer, me pergunto: “Essaatividade vai me aproximar do meu objetivo
ou nao?” Se voceé se fizer essa pergunta diariamente, terminara o ano com mais metas

cumpridas do que pensava ser possivel.”



Pergunta: Vocé |é seus objetivos mais importantes todos os dias?

4. Aprenda a Ganhar

“Sevocé estiver disposto a aprender mais do que seus colegas, vocé também os ganhara.
Posso vencer qualquer concorrente de negocios em meu campo porque estou disposto a
aprendé-los. A educacéo é a unica vantagem que uma pequena empresa pode usar para
vencer uma empresa maior que é bem financiada. Ha dez anos, quando iniciei meu negdcio e
estava competindo com um concorrente muito grande e mais bem financiado, decidi que minha
vantagem seria saber mais. Li 700 livros sobre negdcios, vendas, marketing e qualquer outra
coisa que me desse mais conhecimento do que eles tinham.
Hoje minha empresa esta na lideranga e sua empresa esta praticamente no mesmo lugar que
estava ha dez anos. Eu n&o tinha o monopdlio dos livros que lia ou dos cursos e seminarios
que fazia, apenas decidi investir na educacao.
Vince Lombardi, famoso treinador do Green Bay Packers, disse uma vez: “Avontade de se
preparar para vencer é mais importante do que a vontade de vencer”. Esteja disposto a
dedicar mais tempo de treinamento e vocé ganhara mais no campo dos negécios.”

Pergunta: Vocé reserva 30 minutos ou mais todos os dias para ler algo significativo ou
inspirador?

5. Torne-se um especialista em “Volte

” W

aos trilhos” “Avida acontece. Vocé sera desviado do curso varias vezes, as vezes varias vezes
ao dia. Torne-se um especialista em voltar a acdo quando um evento inesperado interrompe
seu impulso. Nunca pense que o dia esta “tiro”"quando acontece uma interrupcéo. Volte a acao
e continue trabalhando em diregcdo aos seus objetivos, mesmo quando parece que vocé nao
esta se movendo.”

Pergunta: Com que rapidez vocé se recupera quando ocorre um revés? Como isso poderia
ser melhorado?

Para mais informagbes: www.creatorslanding.com.

#2



KAREN STEWART:
MUDANDO O PARADIGMA DO DIVORCIO

Um momento decisivo na vida de Karen Stewart aconteceu inesperadamente em uma manha ao relaxar na
banheira com sua filha de trés meses.

A intrusdo de seu marido de repente transformou uma cena familiar feliz em uma realidade assustadora e
indesejada. Parado sem emocao na frente de sua esposa e filha, ele anunciou: “Eunao estou feliz, Karen. Vocé
simplesmente ndo faz mais isso por mim. Estou pensando em me mudar.” Os proximos cinco anos para Karen foram
de turbuléncia, inseguranga e emogdes de montanha-russa enquanto ela lutava por um divércio traumatico que a
deixou com 500.000 ddlares em honorarios legais e mais meio milhdo de délares em dividaspessoais.

Casada ha mais de sete anos e com trés filhos pequenos, Karen se sentiu enganada pelo sistema legal que havia
esgotado suas finangas e esgotado suas energias. Um pensamento veio a tona no entanto. “Temque haver uma razéo para
essa dor, angustia e dificuldades.” Houve. Karen comegou a imaginar como seria um novo paradigma de divércio; um que
foi baseado em uma abordagem de bom senso para economizar dinheiro, tempo e estresse das pessoas e proteger as
criangas. Em 2006, ela langou a Fairway Divorce Solutions, depois de desenvolver o The Fairway Process™ para casais.
Este sistema exclusivo permite que os casais fagam uma ruptura limpa, protegendo sua sanidade, riqueza e filhos. Seu livro

Clean Break é uma leitura obrigatéria para quem pensa em separacéo ou divércio.

Karen é uma lutadora e uma pessoa que vé oportunidade mesmo nas piores situagées. Como uma empreendedora
ambiciosa de 21 anos, ela escreveu um artigo universitario sobre a criagdo de uma declaragao de misséao.

Aqui esta o que dizia: "Minha missao é construir um negécio identificando uma necessidade néo atendida". Ela
conseguiu se formar na faculdade vendendo cosméticos Mary Kay. Esse negdcio inicial exigia um empréstimo
bancario de 2.000 ddlares com juros de 20%. Seu lema era: Assuma o risco e seja implacavel!

Aos 28 anos, Karen abriu sua primeira empresa de servicos financeiros, especializando-se no setor por mais de
duas décadas, construindo e vendendo com sucesso varias empresas financeiras. Quando ela comecou, ela admitiu
que nao tinha ideia de como fazé-lo. Ela construiu o Milestone Asset Management Group para mais de 100 milhdes
de ddélares em ativos, oferecendo uma plataforma de investimento altamente integrada para uma clientela de
individuosde alta renda.

Desde o inicio,Karen decidiu construir sua empresa de forma muito diferente do modelo tradicional da industria.

Ela tinha dois valores fundamentais que foram incorporados em sua cultura empresarial imediatamente.



Eles eram: (1) Todos na equipe tinham que estar 100% focados no cliente e (2) Mostrar integridade na
todos os custos!

Suas instrugdes para sua equipe foram manter o foco no consumidor. Uma maneira de fazer isso era ajuda-los a descobrir suas
necessidades genuinas.Karen descobriu que os clientes muitas vezes ndo sabiam quais eram suas necessidades. Para solidificar esse

modelo de negdcios, Karen foi uma das primeiras no paisa introduzir um plano de taxa por servigos.

Isso foi baseado no desempenho — se o portfélio do cliente for bem, entdo nés também nos sairemos bem. Isso
também garantiu um alto nivelde responsabilidade para todos em sua equipe. Na época, o modelo de negdcios padrao
era orientado por comissdes, carecia de responsabilidade e era lucrativo, independentemente de o cliente se sair bem ou

nao.

Karen demonstrou outras novas iniciativas, como nao ter corretores individuais possuindo uma carteira de negdcios,
inclusive ela. Em vez disso, sua empresa era orientada para o processo e centrada na equipe. Com a avaliagdo agora
baseada no desempenho total da empresa, isso garantiria um melhor preco de venda se a empresa fosse adquirida ou

vendida. Novamente, uma abordagem muito diferente em comparagdo com os métodos tradicionais.

Outra vantagem Unica era a filosofia de Karen sobre a contratagado de pessoas. No setor de servigos financeiros, muitas
vezes as pessoas eram recrutadas de outras empresas. A Milestone concentrou seus esforgos em estudantes de elite que
tinham acabado de se formar na universidade. Recém-saidosda escola, eles ndo haviam acumulado nenhum mau habito na
industria ou estavam imersos em um tipo de cultura diferente da que Karen havia estabelecido.

O treinamento de pessoas jovens, inteligentes e ambiciosas em um sistema especificocriado para o sucesso foi um fator-
chave para o crescimento impressionante da Milestone.

Sob o impulso de Karen e sua lideranga astuta, a empresa cresceu rapidamente. E interessante notar que a Enterprise
Rent-A-Car tem um modelo similar que também gerou um crescimento e lucratividade extraordinarios.

Vocé nao precisa criar uma nova ratoeira ao construir um negécio. Apenas descubra quem esta pegando todos os
ratos e preste atengdo em como eles estao fazendo isso!

Outro fator importante no sucesso de Karen Stewart € sua habilidade de se olhar no espelho e fazer mudangas quando
ela sabe que precisam ser feitas. Vocé pode ter a marca certa e o melhor modelo de cliente, mas se algo em sua estrutura
nao for tdo bom quanto deveria ser, tome uma atitude.

Na Fairway Divorce Solutions, Karen ja fez varios ajustes importantes para melhorar a estrutura. Responder rapidamente
€ muito raro em muitas industrias onde o ego e a complacéncia comegam a dominar a cultura e as maiores oportunidades
s&o muitas vezes perdidas. Mulheres donas de negdcios eram raras no setor quando Karen comecou, tornando suas
realizagbes ainda mais notaveis. A vasta experiéncia que ela ganhou em negdcios e finangas forneceu uma base sélida
para iniciar a Fairway Divorce Solutions. A empresa se expandiu rapidamente no Canada e nos Estados Unidos e esta
suprindo uma enorme necessidade na area de assentamentos. A proépria histéria dramatica de Karen atraiu a atengéo

constante da midianacional e criou palestras para ela em grandes conferéncias.

Sua missao agora, ela diz, é: “Queromudar a maneira como o divércio acontece”.



de Karen Stewart

As 5 principais estratégias de sucesso

1. Visualize seu sucesso

“Eutinha a capacidade de visualizar desde muito jovem como era o0 sucesso para mim —
especificamente. Os detalhes importam. A capacidade de me ver como lidere
empreendedora, ao mesmo tempo em que dou dire¢gdo maternal aqueles que trabalham
para mim, e de ver as especificidades de cores, tamanho etc., antes da materializacao, é
e foi a chave. Eu sei que se eu posso ver, entdo eu posso me tornar isso.”

Pergunta: Vocé visualiza seus objetivos ja concluidose como se sente, por dez minutos

por dia?
2. Saiba o que vocé quer

“Ocompromisso incansavel de estabelecer metas de longo e curto prazo é vital. Sempre
estabeleci metas de noventa dias que sdo mensuraveis e articuladas. Eu os revisito
diariamente sem falhar. Eu me retiro a cada noventa dias do meu escritério e ambiente
de rotina para avaliar meus ultimos noventa dias e focar em estabelecer metas para o
préximo trimestre.”

Pergunta: Vocé agenda um Dia de Planejamento e Revisédo a cada trimestre para medir

suas realizacdes, fazer ajustes e planejar os proximos noventa dias?

3. Manter um sistema de valor nao negociavel

“‘Nomundo rapido e exigente dos negdcios e da vida, nossos valores podem ser desafiados e
podemos nos encontrar tendo que negociar. Meu sistema de valores é meu guia interno que
garante que as coisas que importam para mim — minha familia,minha integridade, meus
negocios, meus amigos e, mais importante, minha alma — nunca sejam comprometidas. Eu

sei quais sdo minhas prioridades e por isso é facil para mim dizer “ndo” quando necessario.”



Pergunta: Vocé conhece seus cinco valores mais importantes?
4. Crie equilibrioe esteja presente no momento
“‘Eucomo direito, me exercito, sou espiritual e estudo isso diariamente. Eu me divirto
(embora né&o o suficiente) e, mais importante, meu coragéo esta cheio de amor. As pessoas
olham para a minha vida e muitas vezes comentam como eu fago isso. E simples — estou
presente no momento, sou bem organizado, delego e tento ndo me levar muito a sério.”

Pergunta: O que vocé poderia fazer imediatamente para ter um melhor equilibrioem sua

vida?
5. Seja um Aprendiz Vitalicio

“‘Eusou uma esponja. Leio mais de cinquenta livros por ano. Aprendi que n&o € o que vocé
sabe, mas 0 que vocé sabe que vocé nao sabe. Saber as perguntas a fazer € o que
importa. Intelecto é a sabedoria para saber o que vocé néo sabe. Tenho muito a aprender e
adoro isso.”

Pergunta: Que livro o ajudaria agora? Va encontra-lo!

Para mais informagdes: www.fairwaydivorcio.com.

#3

PHIL CARROLL:
CASAS BARCO PARA OFERTAS DE BILHOES DE DOLARES !

Quando vocé conhece Phil Carroll, a energia positiva que ele exala é como ser pego em um campo magnético.

Vocé é atraidopor seu entusiasmo, paixao pela vida e intensidade de foco. Este carisma é



realgado por seu corpo de mais de um metro e oitenta e uma tez bronzeada adquirida por viver em Phoenix, Arizona, nos ultimos
dez anos.

Phil nasceu para ser um empreendedor. Trabalhar em uma rota de jornais do bairro as 5 da manha como um jovem adolescente o
ensinou a comegar cedo e correr rapido! Ainda na adolescéncia, ele comegou um negécio de entrega de flores com um mercado-

alvo especifico— hospitais. Ele se tornou o mensageiro de escolha para varias lojas de flores e obteve um bom lucro.

Phil diz que seus trés maiores pontos fortes sdo vender, vender e vender!

“Euvendi minha esposa para casar comigo, o que acabou sendo um dos meus melhores trabalhos de vendas. Vinte e cinco anos
depois, ainda esta funcionando bem. Sempre consegui vender investidores e atrair grandes quantidades de capital e gerencia-lo
adequadamente e sempre consegui vender os bancos. Vender ¢ a forga vital de todos os negécios - vocé nunca deve esquecer
isso. Administragéo e tudo mais segue apds a
oferta."

Uma das vendas mais famosas de Phil que atraiu a atengdo da midianacional foi a formagao de

Trés casas flutuantes de boias. Seu irmao Randy e seu melhor amigo Dave Steele foram os cofundadores. Todos com vinte e
poucos anos, os trés garotos comegaram de forma auspiciosa com apenas dois barcos. O marketing criativo e a grande capacidade
de vendas viram seu negécio inicial decolar para se tornar a maior empresa de barcos do pais,com investidores comprando milhares
de barcos ao longo de um periodode nove anos. A empresa cresceu para 400 funcionarios e 30 milhdes de ddlares em receitas e
atraiu mais de 50.000 turistas.

Para atrair mais negdcios, Phil decidiu criar uma atmosfera do Club Med nos lagos, construindo um deck de hospitalidade onde
apenas seus proprios barcos poderiam atracar. Algumas noites eles transformavam o deck em uma sala de cinema com uma
enorme tela de visualizag&o na beira do lago. Outras vezes, tornou-se uma pista de danga. A competicéo ficou atordoada porque
seus barcos nao foram autorizados a usa-lo. O “buzz’sobre o Three Buoys se espalhou rapidamente — outro exemplo de étimas
habilidades de marketing.

O fim desse empreendimento em particular veio quando o governo mudou a lei tributaria para investidores e os bancos ndo
quiseram financiar a dividadas treze Marinas que a empresa agora possuia.A visao de Phil sobre isso: “Eutinha vinte e nove anos.
Aprendi muito, principalmente sobre finangas e principalmente sobre fluxo de caixa.” Seu conselho para os jovens empreendedores
é: nunca tome atalhos. Tire um tempo para realmente aprender o seu negécio. Nos ultimos vinte anos, Phil se concentrou em
imoéveis, tornando-se um especialista em desenvolvimento de condominios.A abordagem inicial de Phil para estabelecer metas era:
va grande ou va para casa! Agora com vasta experiéncia, ele sempre leva tempo para criar um plano de negécios detalhado, pensa
em tudo e coloca todos os atores necessarios para o projeto. Ele se concentra no que faz de melhor e mais gosta: marketing, vendas
e finangas. Phil esta bem além da “regradas 10.000 horas”, o critério para dominar um conhecimento especifico.Ele esta

constantemente aprendendo e é apaixonado por seus negdécios e sua familia.

Agora com cinquenta e poucos anos, Phil abriu uma grande nova oportunidade para os investidores. Tendo sobrevivido e
aprendido com recessdes anteriores, o enorme mercado de execugéo hipotecaria era algo que ele antecipou mais cedo do que a
maioria. Em 2010, ele estabeleceu o American Residential Income Fund, cuja miss&o é fornecer moradia acessivelpara familias
americanas. Localizada em Phoenix, a empresa esta se expandindo para Las Vegas e sul da Califérnia. As casas sdo compradas

em grandes bairros em



as vendas do administrador de execugao hipotecaria, depois renovadas e arrendadas as familias.Os investidores também
tém a oportunidade de comprar casas, com um Income Trust separado estabelecido para investidores canadenses.

Como sempre, o0 modelo de negdcios de Phil foi pensado em todos os detalhes e ele esta no caminho certo para atingir
sua meta de 1.000 casas. Longe dos negdcios, Phil gosta de atividades de agéo, entre elas heli-esqui, snowboard, héquei,

caminhadas e triatlos. Ele também é um avido entusiasta de carros.

Phil Carroll's

As 5 principais estratégias de sucesso

1. Escolha seu campo e fique com ele

“Aprendiisso da maneira mais dificil. Como empreendedor, eu tinha muitas ideias e pulava
em coisas que pareciam empolgantes que acabariam me distraindo do meu foco principal.
Minha forga € o setor imobiliario, principalmente a compra e venda de grandes propriedades
de condominio.E importante que vocé entenda o setor em que atua. Aprenda tudo sobre ele,
os jogadores e o ambiente. Agora meu foco esta em propriedades de encerramento. Eu
ainda uso as mesmas estratégias. Vocé deve ver as maiores oportunidades com
antecedéncia e se comprometer 100% quando elas chegarem.”

Pergunta: Vocé esta focado em seu melhor nicho ou esta espalhado por toda parte?

2. Seja flexivel- adapte seu modelo de negécios quando necessario

“Ofato é que os mercados mudam, a economia muda, até industrias inteiras podem mudar.
Vocé deve estar preparado para a mudanga. Meus primeiros empreendimentos foram
criados como empresas privadas. Entdo mudei para a criagdo de uma empresa publica
quando as finangas fizeram sentido. Agora voltei a administrar uma empresa privada com
uma pequena equipe de pessoas dedicadas. Isso se adapta ao meu estilo de vida e me
permite operar com eficiéncia maxima.”

Pergunta: Seu modelo de negdcios atual é super bem-sucedido? Se né&o, o que
seria melhorar?

3. Atenha-se aos seus valores



“Aprioridade numero um para mim € o equilibrio.Quando estou fora de equilibrio,a vida € mais estressante e
perco o foco. Quando meu relacionamento com minha esposa e filhos é 6timo e estou saudavel, meus
negocios fluem melhor. Eu me certifico de ter intervalos regulares com minha familia.lsso é rejuvenescedor.

Quando volto ao trabalho, posso realmente ativar a adrenalina.

Outro valor importante é ser sempre justo em seus negécios. No troque as pessoas. E fundamental
construir relacionamentos de longo prazo. Eu tive as mesmas pessoas-chave ao meu redor por muitos anos —

banqueiros, parceiros estratégicos e até pessoas com quem tivemos algumas dificuldades no passado.”

Pergunta: Quanto tempo de folga vocé programou para os proximos doze meses?

4. Crie impulso em cada negécio

“Amedida que o negdcio avanca, construa sua energia e mantenha tudo em movimento. Certifique-se de

monitorar suas proprias metas semanais e manter as pessoas responsaveis pelo que prometeram fazer.”

Pergunta: Vocé tem o habito de criar impulso para si mesmo e para seus

equipe?

5. Sempre celebre suas vitérias

“Depoisde todo o esforgo que vocé fez para atingir um objetivo importante, & importante que vocé comemore
seu sucesso com a equipe. Eu sempre compro algo especial para mim, como um carro novo ou uma grande
festa. Vocé deve se divertir, e nds o fazemos!”

Pergunta: Vocé ja tem sua proxima celebragdo planejada?

Para mais informagdes: www.americanresidentialhomes.com.

#4

DEBBIE ROTKVICH: A RAINHA DAS JOIAS



Nascida e criada no lado sul de Chicago, Debbie Rotkvich é a segunda mais velha de seis filhos.

Seu pai estava no ramo de seguros. Nao havia muito dinheiro, mas havia muito amor na familia.Aos doze anos, a vida de Debbie
como uma jovem normal mudou de repente. A noticiade que seu pai havia sido assassinado abalou a casa. Sua mae tinha que
trabalhar em dois empregos, acordando as 4 da manha todos os dias, deixando Debbie para levar as outras criangas para a
escola, inclusive fazendo o almogo.

O dinheiro estava apertado e se alguém quisesse algum extra teria que trabalhar para isso. Debbie comegou a servir de
gargonete. Quando adolescente, a escola ndo concordava com ela e ela ndo encontrou nenhuma conex@o com seus colegas. Ela
sempre conseguia abrir caminho em uma variedade de empregos e rapidamente se tornou esperta nas ruas. Ela ja tinha visdes de
criar uma vida melhor. Um grande motivador foi um dia morar em uma casa onde ela tinha seu préprio
banheiro!

O primeiro grande investimento de Debbie foi abrir uma floricultura com sua irma. Fizeram um empréstimo bancario de 35.000
dolares, uma grande quantia na época. A atitude de Debbie era: "Se for uma escolha entre investir no empreendimento de outra
pessoa e apostar em mim mesma, eu serei primeiro". Debbie realmente acreditava que esse era o ingresso que mudaria sua
vida para melhor.

Licdes foram aprendidas no negdcio de flores. O lema deles era fazer tudo o que pudermos pelos nossos clientes. Isso incluiao
empréstimo de exibigdes decorativas gratuitas e aulas de amarragéo no Natal. O negdcio rolou por cinco anos, mas no final das

contas, as Unicas pessoas que recebiam dinheiro eram o IRS. O empréstimo foi pago e a loja foi fechada.

Debbie se casou com Mike, um cara tranquilo que era oito anos e meio mais velho e tinha uma longa carreira na industria do ago.
Eles comegaram uma familia,mas o impulso e a energia de Debbie logo a levaram para o setor de vendas diretas. Ela comegou a
vender a Multiples, uma empresa de roupas diretas ao consumidor cujo modelo de negdcios era baseado em festas em casa. Seu
pensamento imediato ao ver o negdcio pela primeira vez e a oportunidade de controlar quanto ela ganhava foi: “Euposso fazer isso,
sim, eu posso fazer isso!” Esta foi a época em que as festas em casa se tornaram muito populares. Curiosamente, quando Debbie
participava de algumas dessas saraus noturnas com seus amigos, ela era conhecida como “aimportuna” e invariavelmente criticava

o apresentador e os produtos.

Agora ela esta do outro lado da sala, vendendo. Como iniciante, um fator-chave que criou o sucesso inicial neste negécio para ela foi seguir
as instrugdes de treinamento de sua linha ascendente ao pé da letra. Infelizmente, o negécio mudou de méaos e Debbie percebeu que a
qualidade do produto estava se deteriorando rapidamente. Além disso, as roupas agora estavam sendo vendidas em shoppings a pregos mais

baratos. O fim estava a vista para este empreendimento muito em breve, e era para a préxima oportunidade.



O entusiasmo de Debbie e a atitude “euposso fazer isso”, além de uma paixdo genuinapor ajudar sua equipe de vendas a
ter sucesso, chamaram a atengéo de um distribuidor que vendia bijuterias. Mas Debbie ndo estava interessada. Era o
mesmo modelo de plano de festa e ela estava procurando outro lugar para alcangar seus objetivos.

No entanto, este distribuidor ndo estava prestes a desistir. Durante meses ela continuou ligando, quase todos os dias.
“Venhaver minhas joias, apenas olhe para minhas joias”, foi o pedido dela. Um dia, apenas para tirar essa mulher das
costas, Debbie cedeu e se encontrou com ela. A principioas joias ndo a impressionaram, mas ela fez duas perguntas vitais:
(1) “Quantovocé ganha de comiss&do?” (2) “Comque frequéncia vocé substitui seu inventario?” As respostas foram: (1) “40%
quando vocé monta uma equipe” (2) “duasvezes por ano”.

Isso foi muito melhor do que os Multiplos, onde as comissdes eram menores e o estoque de roupas era entregue a
cada seis semanas. Sua pergunta final selou o acordo, e foi uma boa.

"Quéao estavel é esta empresa - qual é o seu histérico?" Quando Ihe foi mostrado o folheto da recente convengéo anual
da empresa e os prémios e reconhecimento choveram sobre os maiores ganhadores de vendas, Debbie estava dentro!
Mais uma vez, ela disse baixinho: “Euposso fazer isso. Eu sei que posso fazer isso!"

Naquela época, o kit inicial de 250 ddlares era um esforgo financeiro, mas isso ndo impediu Debbie. A empresa, Lady
Remington na época, agora chamada lia sophia, n&o tinha ideia do que estava sendo desencadeado sobre eles! Debbie
Rotkvich disparou para o topo, alimentada por seu entusiasmo natural e visdo de uma vida melhor para ela e sua
familia, incluindo aquele banheiro que ela sempre sonhou.

Foi um trabalho arduo, mas Debbie atraiu muitas outras mulheres inspiradas e, finalmente, depois de varios anos, ela atingiu sua
propria renda anual de seis digitos.Momentum cria mais negdcios. Inspirada ainda pelo presidente da empresa que estabeleceu

metas especificasque lhe renderiam seis vezes sua renda, Debbie e sua equipe eram totalmente imparaveis!

Em 2010, seu negdcio cresceu para quase 10.000 pessoas e teve uma receita total de mais de
100 milhdes de dolares, produzindo quase um tergo das receitas da empresa-mae!

Como todo empreendedor, Debbie teve seus altos e baixos, as vezes perdendo pessoas importantes de sua equipe,
outras lutando contra a recesséo. Ela também teve que enfrentar o linfoma nao-Hodgkin, uma doencga grave que tentou
retarda-la. Como muitos outros campedes sobre os quais vocé leu neste livro, Debbie é uma lutadora. E uma
caracteristicacomum se vocé quiser ter sucesso nas grandes ligas. Alguns outros conselhos notaveis que ela gosta de

compartilhar com sua equipe sao:

Quando vocé for promovido a um nivelde lideranga, ndo fique parado, seja diligente e continue fazendo

as coisas que o colocam la.

Seja diligente com o seu dinheiro, também. Debbie sempre economiza pelo menos 20% de seus ganhos

mensais, um habito que aprendeu cedo quando sua familiaestava passando por algumas lutas dificeis.

A liberdade financeira é o que vocé desfruta mais tarde, quando se esforga e prospera. Nesse interim,vocé
pode precisar sacrificar um pouco do seu tempo com sua familia.Nao existe equilibrioperfeito quando vocé é

um empreendedor. Palavras de conforto para quem carrega culpa!

Debbie Rotkvich



As 5 principais estratégias de sucesso

1. Tenha uma atitude de “possofazer”

“Aolongo de cada etapa da minha jornada empreendedora, minha conversa de estimulomental
era: “Euposso fazer isso!” E importante notar que isso as vezes era dito entre dentes cerrados
quando meu negdcio estava lento. Por exemplo, no iniciodo negdcio de joias lia sophia, havia

semanas em que eu nao tinha shows agendados. Sem shows (festas) significa, sem negécios.
"Eu posso fazer isso!" foi um lembrete nao tao gentil para acelerar meus compromissos e

apresentagoes de vendas, algo que todos nds precisamos ser lembrados.”

Pergunta: Quando seu negdcio desacelera, vocé se lembra: “Euposso fazer isso!”

2. Descubra como se duplicar

“Quandoseu negécio se expande, vocé chega a um ponto em que nao pode fazer tudo.
Deixar ir é desafiador, mas essencial, especialmente se vocé tem uma personalidade do tipo
controlador. Concentre-se em encontrar campedes como eu fiz ao longo dos anos. Treina-
los bem. Muitos de meus lideresagora realizam seus proprios eventos de treinamento e, a
medida que continuam a crescer, meu negoécio também cresce.”

Pergunta: Quem mais vocé pode treinar para ser um campeao?

3. Liderar pelo exemplo

“Lideresfortes nao ficam parados quando atingem um nivelde status mais alto no negécio.
Seu papel mudara, mas nao deixe sua ética de trabalho se diluir.
Quando os tempos séao dificeis,essa mensagem deve ser entregue com clareza
diariamente. Lembre-se, vocé esta sempre sendo observado pelos outros.”

Pergunta: Em tempos dificeis,vocé adota uma estratégia clara que inspirara vocé e os

outros a seguir em frente?

4. Reinvestir em seu negécio



"Sempre tive o habito de colocar uma porcentagem saudavel da minha receita de volta no
negocio. Nao seja ganancioso! Por alimentar o negécio, agora posso realizar meus proprios
eventos de treinamento e reconhecimento com mais de 1.500 pessoas presentes. Vocé nao

cresce para um negocio de 100 milhdes de dolares sem reinvestir — € impossivel.”

Pergunta: Quanto e com que frequéncia vocé reinveste em vocé e no negécio?

5. Concentre-se em ajudar sua equipe a conseguir o
que eles querem “Mesmodepois de vinte anos no negdécio, ainda me empolgava ao ver os
membros de minha equipe aceitarem suas recompensas a medida que seus negocios cresciam. A
alegria em seus rostos e a percepgao de que eles também podem fazer isso é totalmente
gratificante. Vocé tem que amar seu povo.”

Pergunta: Vocé ajuda genuinae ansiosamente as pessoas que estao ajudando vocé a crescer
e ter sucesso?

Para mais informagdes: www.rotkvichroup.com.

#5

DON R. CAMPBELL :

Quando Don Campbell olha nos seus olhos para responder a sua pergunta especificasobre iméveis, vocé percebe duas
coisas muito rapidamente. Primeiro, ha uma autenticidade e uma confianga silenciosa em seu comportamento; em
segundo lugar, vocé tem um forte sentimento de que a resposta que esta prestes a receber sera

substancial e preciso.

Isso vem de mais de vinte anos de aprendizagem do negdécio. Este ponto soa familiar



agora, depois de ter lido as quatro histérias anteriores?

N&o ha alternativa para selecionar um nicho de mercado que maximize seus interesses e talentos naturais. A chave é domina-lo,
e é aique todos esses Empreendedores excepcionais, incluindo Don Campbell, se tornaram grandes vencedores. Eles tiveram
tempo para aprender, mel e cultivar suas habilidades através da experiéncia pratica do dia a dia. Como vocé ja viu, a inteligéncia

das ruas supera as teorias e os conceitos.

Don mora em Abbotsford, uma pequena cidade na bela Columbia Britanica. Em 1985, ele comprou sua primeira propriedade
com um parceiro de joint venture enquanto trabalhava meio periodona Sears, percebendo que nunca poderia se aposentar com
essa renda. O que despertou seu interesse pelo setor imobiliario foi o fato de que o pai de um amigo estava indo incrivelmente
bem no mercado. Don tomou a decisdo de simplesmente modelar o que estava fazendo. Ele diz: “Essaé uma ligdo muito
importante para todos, encontrar um modelo de sucesso”.

A introdugdo de Don a industria, como a maioria dos novos empreendimentos, envolveu muitos erros. “Conseguium financiamento
terrivele ndo comprei em uma regido que tinha todos os fundamentos. Compramos novos. Na verdade, fizemos tudo o que
podiamospara tornar isso um fracasso e ainda ganhamos dinheiro. No entanto, aprendi com meus erros e me certifiquei de ndo
repeti-los.” Soa familiar?

Don percebeu que comprar iméveis oferecia uma grande alavancagem. Mesmo uma propriedade extra, além da casa em que
vocé mora, pode criar um bom pé-de-meia a longo prazo, se bem comprada. As trés chaves essenciais de Don para se tornar um
investidor imobiliario bem-sucedido s&o:

1. Vocé precisa ter bons sistemas para que os bancos digam “sim”ao seu negécio.

2. Vocé precisa de excelentes relacionamentos, por exemplo, com corretores de hipotecas, advogados, efc.

3. Vocé precisa ter acompanhamento para garantir que os negécios sejam concluidos.

Outro ponto importante que Don ressalta € que vocé deve ter uma visdo clara do que deseja que o setor imobiliario faga por
voceé — ajuda-lo a ter uma aposentadoria confortavel ou criar um negdcio que possa torna-lo rico.

Ele sugere uma "aprendizagem" de trés anos antes que vocé comece a ver algumas boas vantagens.

No entanto, ele é rapido em contrariar que o setor imobiliario ndo é para todos. Vocé precisa ser capaz de falar com as pessoas e
construir relacionamentos com banqueiros, vendedores e corretores de imdveis. Ele diz: “Wocédeve ser capaz de tolerar as
pessoas. Vocé néo precisa ama-los todos, mas deve tolera-los. A maneira nimero um é cercar-se de pessoas que pensam como
vocé. Além disso, vocé deve ser capaz de cortar o hype e os esquemas de enriquecimento rapido e obter pesquisas imparciais.

Vocé precisa saber as perguntas certas a fazer.”
Pontos vélidos para praticamente qualquer negécio em qualquer setor.

Don cresceu consistentemente seu portfélio imobiliario ao longo dos anos para mais de 286 propriedades, incluindo unifamiliares,
fourplexes e prédios de apartamentos. Durante esse tempo, ele se apaixonou por compartilhar seu sistema de sucesso com outras
pessoas, a particularidade de quem luta para se tornar lucrativo. Sua Rede de Investimento Imobiliario— REIN— é agora o programa

de associagédo educacional mais confiavel e imparcial do pais,com mais de 3.000 membros.

Por sua prépria admissao, Don é um geek de pesquisa e um pouco perfeccionista. Ele adora bisbilhotar os dltimos anuncios do
governo, debrugar-se sobre os desenvolvimentos da cidade e tem um olho afiado para determinar os melhores lugares para
investir. Ele também leva seus investidores em um passeio anual de 6nibus para realmente visitar as cidades e areas onde as

melhores oportunidades estéo surgindo. E um espetaculo ver dezenas de escolas



Onibus que ele aluga por um dia chegam a cidade carregados de empreendedores ambiciosos. Ele tem pessoas do
Canada, Reino Unido, Estados Unidos e Australia inscritas em seu programa. Don também esta focado em
administrar uma organizagao baseada em pesquisa e educacao. Ele ndo pede que seus membros invistam em seus
negocios nem vende propriedades para eles. Isso Ihe d4 uma vantagem uUnica em comparagao com outros grupos
que normalmente administram clubes de investimento ou tém um “pacotede sucesso” caro para vender. Como
muitos empresarios auténticos, Don também é filantropo. Sua contribuigdo nimero um é para a Habitat for
Humanity, que constréi casas para pessoas desabrigadas ou que lutam para encontrar um lugar proprio. Don doa
todos os lucros de seus muitos livros mais vendidos para a Habitat. Ele e seus membros contribuiramcom
mais de 800.000 ddlares para ajudar os necessitados. Até o momento, os membros da REIN compraram
coletivamente mais de 29.000 propriedades avaliadas em mais de 3,3 bilhdes de ddlares, com cerca de 220
propriedades sendo adicionadas a cada més.

Com o tempo, Don se tornou a pessoa certa para qualquer coisa imobiliaria. Ele é constantemente abordado pela
midiapara ser entrevistado para obter informagdes sobre a economia e noticiassobre onde os mercados estao se
expandindo ou encolhendo. Seus workshops mensais de associagado fornecem pesquisas de ponta para manter
seus alunos no banco do motorista.

Outras sugestdes uteis de Don que sao dignas de nota e essenciais para criar um

negocios sustentaveis incluem:

e lorne-se o guru em seu nicho. Corte a midiaapropriada; torna-los seus amigos.
e Desista do controle — concentre-se no que vocé faz melhor. (mais uma vez, soa familiar?)
e Sua reputacao e integridade s&o dois de seus ativos mais importantes.

e Forneca tanto valor genuinoque atraird pessoas para vocé.

Don adora viajar, Londres, Inglaterra, sendo um de seus destinos favoritos. Ele também é um avido fa de futebol
do Manchester United (o mesmo que o autor Les Hewitt), e também gosta de ténis e caminhadas. Como um grande
amante da musica, Don e sua esposa Connie adoram assistir a shows e ouvir grandes bandas como roqueiros

irlandeses, U2.

Don Campbell's

As 5 principais estratégias de sucesso

1. Escolha seus amigos com sabedoria

“Crieum Mastermind de pessoas afins que sejam mais bem-sucedidas do que vocé.
Cerque-se de funcionarios, amigos e colegas positivos e voltados para o futuro.”
Pergunta: Vocé tem um poderoso Grupo Mastermind? Nota: Se nao, envie um



envie um email para info@thepoweroffocus.ca e enviaremos um audio gratuito sobre como

criar seu proprio Grupo Mastermind.

2. Evite Planaltos

Desafie-se a uma melhoria incremental continuaem tudo que vocé faz.

Esperar por grandes saltos de melhoria antes de agir o impedira — melhorias

incrementais continuaso levardo aonde vocé deseja estar.

Para usar uma analogia do beisebol, continue acertando simples e duplas e vocé terminara no
Hall of Fame. Se vocé rebater para um home run toda vez que estiver no bastao, acabara
sendo o rei das eliminagdes. Escolha o melhor caminho.”

Pergunta: Vocé é consistentemente persistente ou esta jogando o jogo stop/start?

3. Nunca seja um generalista

“Concentrese- em encontrar um nicho especificopelo qual vocé é apaixonado. Fornega a esse nicho
ferramentas exclusivas e Uteis para que eles possam maximizar suas paixdes. Quanto maior o seu

mercado-alvo, mais concorréncia vocé tera e mais dificilsera se destacar da multiddo.”

Pergunta: Vocé é uma verdadeira autoridade em seu mercado escolhido ou um peixinho

em um enorme lago?

4. Mantenha uma perspectiva de longo prazo

Infelizmente, muitas pessoas se concentram no sonho de “ficarico rapidamente”. Este € um
sintoma da nossa sociedade. No entanto, a verdadeira riqueza é criada concentrando-se em
relacionamentos de longo prazo, NAO espremendo até o Ultimo ddlar de cada transagao. Isso
€ ainda mais importante em uma economia incerta.”

Pergunta: Vocé esta focado em retornos rapidos o tempo todo ou esta construindo um

futuro sustentavel e lucrativo?

5. Divirta-se e seja sério



“Issosoa como uma contradicdo em termos, mas nao é. A diversdo, embora nao seja
discutida com frequéncia nos livros didaticos de negdcios, fornece um entusiasmo
vibrante para continuar nos momentos dificeis.Essa sensacéo de diversao sera captada
por seus clientes e os prospects serdo atraidospara vocé. Diversao nao significa ser
bobo, significa estar relaxado e agradavel de estar por perto, mesmo quando vocé esta
falando sério. Quando vocé pode fornecer informacdes sérias para o seu nicho de
maneira divertida e divertida, as pessoas farao fila para fazer negécios com vocé. Nao
importa em que setor vocé esteja, de vendas industriais a desenvolvimento de software,
a chave é a mesma — seja alguém por quem as pessoas sao atraidas.”

Pergunta: Vocé é muito intenso, inacessivelou até chato as vezes?

Para mais informagdes: www.donrcampbell.com.

Se vocé gostaria de ouvir entrevistas de audio em profundidade gratuitas com
cada um dos nossos Cinco Realizadores Excepcionais, envie-nos um e-mail

em info@thepoweroffocus.ca ou ligue para 403.295.0500

Geracao Y e Empreendedorismo Social:
O caminho a seguir

Andrew Hewitt, 29 anos, € um jovem da Geragdo Y que tem um propdsito e se descreve como um empreendedor social.

(Caso vocé esteja se perguntando, sim, ele é parente do autor Les Hewitt, que por acaso é seu orgulhoso pai.)

A jornada de Andrew comegou quando ele tinha 21 anos. Ele havia testemunhado hordas de seus talentosos amigos
universitarios lutando pelo sucesso em carreiras de alto status, apenas para se verem entorpecidos por rotinas de
trabalho sem sentido em corporagdes sem coragao. Entristecido com isso, ele passou varios anos pesquisando por que

70% dos estudantes graduados estdo insatisfeitos com seus empregos apenas cinco anos depois.



graduando. Esta é uma estatisticaalarmante.

Ele descobriu que uma razao pela qual esses rapazes e mogas nao estavam felizes em seu trabalho era porque
suas forgas naturais ndo estavam sendo utilizadas. Na verdade, muitos ndo sabiam quais eram seus verdadeiros
pontos fortes. Além disso, a maioria nunca havia esclarecido como seria a carreira dos seus sonhos. Em vez disso,
o foco era obter um diploma a todo custo. Para eles, aquele belo certificado provava que vocé era inteligente e um
tanto disciplinado.

O proprio Andrew quase cometeu o mesmo erro durante seus quatro anos na universidade. Os dois primeiros
eram sobre estudar para se qualificar. Como ele diz, “euestava totalmente focado em graduagao”. Entao, no meio
de seus estudos, ele comegou a perceber que havia muitas atividades extracurriculares disponiveispara ele. Varios
clubes de negdcios, conferéncias regionais e nacionais que ele poderia participar e bolsas de estudo as quais
poderia se candidatar, para estagiar no exterior. Isso foi uma revelagao!

Os ultimos dois anos de seus estudos tornaram-se “focadosna experiéncia”, resultando em oportunidades
maravilhosas de viajar e conhecer outros estudantes com ideias semelhantes, local e internacionalmente. Ele
também conheceu muitos CEOs e empresarios de sucesso, ampliando ainda mais seu conhecimento e experiéncia.
O resultado foi uma consciéncia aguda do que ele realmente queria fazer depois que sua educagéo universitaria
fosse concluida.Ele percebeu que definitivamente nao seria enfiado em um cubiculotrabalhando para alguma mega
corporagao sem rosto!

Em vez disso, mudou-se para a Costa Rica, pois gostava do clima tropical e do ritmo de vida mais lento. Seu
propésito hoje é muito claro — criar uma mudanga de paradigma na educagao. Um componente integral disso &
ajudar os jovens a corrigir uma lacuna em sua consciéncia, esclarecer seus maiores pontos fortes e encontrar a
carreira dos seus sonhos. Em alinhamento com esse propdsito, ele esta terceirizando empresas que estdo usando
0s negoécios como uma forga para o bem. Eles sédo orientados por propositos e néo por lucros, além de serem social
e ambientalmente conscientes.

Essas empresas sdo chamadas de Gamechangers. Eles sdo a nova geragao, criando sua propria mudanca de
paradigma na forma como vemos os negécios e o mundo. Em comparagdo com muitas das corporagdes de estilo
autocratico, hierarquico e que priorizam o acionista, essas novas empresas vibrantes tém valores diferentes e
missdes muito diferentes. Eles estdo atraindo muitos jovens por causa de seu foco em um trabalho significativo, um

ambiente de trabalho agradavel e flexivele um desejo genuinode retribuir a sociedade.

Andrew langou recentemente uma nova empresa para melhor definir e identificar essas organizagdes. Chama-se
The Gamechangers 500. Se a Fortune 500 foi a referéncia para o sucesso no século XX, a intengéo é que a
Gamechangers 500* se torne a referéncia para o século XXI. Essas sdo organizagdes centradas no coragédo que
nao sédo apenas bem-sucedidas em ganhar dinheiro, mas também focadas em tornar o mundo um lugar melhor.
Essas empresas estao redefinindo as regras dos negdcios em torno da diversao, realizagéo e justica para toda a
vida.

Ha muitos jovens incriveisem nosso mundo hoje. Apesar da negatividade constante com a qual estamos cercados,
agravada por politicose meios de comunicagéo, ha uma nova consciéncia surgindo pioneiramente por jovens
lideresque estao super focados e animados com seu futuro. No processo, muitas corporagdes envelhecidas estao

sendo arrastadas para a mesma forma de pensar; alguns gritando e



chutando com certeza, outros rejuvenescidos por uma nova visao convincente. Nao surpreendentemente, outros ja
cairamno esquecimento, dinossauros que nunca notaram as mudangas ocorrendo. Infelizmente, eles se

contentaram em permanecer em suas velhas rotinas e permitir que a complacéncia destruisseseu futuro.

Nao se permita dormir, o futuro
€ agora e esta acontecendo rapido!

Abaixo, vocé encontrara uma lista de algumas das empresas Gamechanger mais empolgantes.

Verifique seus sites para aprender sobre suas culturas Unicas, as pessoas que contratam e a
visdo que estdo focadas em criar. Apple Inc. e The Virgin Group of Companies sao dois dos
gigantes do Gamechanger que abriram caminho com visionarios, Steve Jobs e Richard Branson.
Ha muitos mais seguindo seus passos que em breve também podem ser nomes familiares.
Aprenda com como eles operam. Se vocé ainda nao é um, talvez Gamechanger seja o tituloem

que vocé gostaria de ser listado. Para frente e para cimal!

Empresas de mudancga de jogo

Para saber se sua organizagao se qualifica como Gamechanger, ou para ver as listadas abaixo,

basta visitar o site www.gamechangers500.com.

e Khan Academy
o Okabashi

e Kiva

o ldéia

e Jamie Oliver

e Estudios Elevate

e LululLimao

e Realizadores (anteriormente | Love Rewards)
e Mercado de alimentos integrais

e Livros do mundo melhor

e Motores Tesla

e Zappos



® Vale da Mente

Energia Bloom
® (Café Gratidao

® Toms

Google

Boas exploragdes!

Nota para os pais: Se vocé tem filhos em idade escolar ou universitaria, informe-os sobre esse fendmeno Gamechanger.

Grandes noticias a frente!

Aqui esta uma visao para impulsionar as geragdes mais jovens que podem estar preocupadas em
encontrar um bom emprego. Nas proximas duas décadas, a maioria dos empregos nem sequer foi
inventado ainda.

Pense nisso. A revolugao do computador s6 comecou realmente ha quarenta anos.
Pense em todas as incriveisinovag¢des que ocorreram desde entdo e nos milhdes de empregos
criados como resultado. Na década de 1970 nao tinhamosaparelhos de fax, telefones celulares ou
iPads. O ambiente nao estava criando manchetes e gerando novas carreiras e oportunidades,
como € hoje. Os carros elétricos eram limitados a variedade de brinquedos infantis e as viagens
terrestres e aéreas de alta velocidade ainda eram um sonho para muitos.

Ha uma coisa sobre a mente humana; é ilimitada em sua capacidade de criar maneiras melhores
e mais inteligentes de fazer as coisas que afetam nosso mundo. E o espiritohumano é o que cria os
sonhos e o desejo de ver a mudanga acontecer. A boa noticiaé que a histéria prova que isso nunca

diminuiu, apesar de grandes tragédias e inumeros contratempos.

Portanto, animem-se, jovens lideres de amanha — seu
futuro é brilhante. Basta seguir os sinais.

“A VISAO QUE VOCE GLORIFICA EM SUA MENTE, O IDEAL QUE



VOCE ENTRONA EM SEU CORACAO, ISSO VOCE VAI CONSTRUIR
SUA VIDA, E ISSO VOCE SE TORNARA.”

— James Allen

Percepcoes

Como autores, todos nés tivemos o privilégio de estar cercados por grandes professores,
modelos e mentores. Sem duvida, a sabedoria dessas pessoas teve uma profunda
influéncia em nossa consciéncia, nosso sucesso na vida e nossa capacidade de superar
desafios dificeis.

Os cinco Realizadores excepcionais sobre os quais vocé leu neste capitulocomegaram
todos com origens humildes. Através de sua propria visdo, entusiasmo e persisténcia, eles
nao estao apenas desfrutando dos frutos de seu trabalho hoje, todos eles fizeram uma
diferenca significativa na vida das pessoas e continuam a fazé-lo. Vocé descobrira a
verdadeira alegria em dominar seus talentos e a capacidade de oferecer produtos e
servigos valiosos a um mundo cheio de empresas e individuosque precisam de sua ajuda.

A beleza disso € que vocé eventualmente se torna o mentor e se forma como aquele
que foi mentorado. E "pagar adiante" no seu melhor! Ent&o aproveite a viagem. Use as
ideias mais relevantes desses cinco superastros do Power of Focus, além de qualquer
uma das nossas, para ajuda-lo a alcangar seu proximo grande objetivo.

Nas préoximas paginas, temos algumas palavras finais para langar vocé em seu caminho.

PASSOS DA ACAO



Twenty-five
Wealth Building
Strategies

Analise cuidadosamente as vinte e cinco estratégias de nossos cinco

Empreendedores excepcionais. Responda as perguntas que acompanham para
ajuda- lo a desvendar suas melhores ideias.

1.

2.
3.

Escolha trés da lista de vinte e cinco e escreva-os abaixo.

1.

2.

3.

Minha melhor proxima agéo para implementar cada uma dessas estratégias para meu
préprio negdcio ou carreira sao:

1.



Agora concentre-se e siga em frente!



PALAVRAS FINAIS

y

Easuayida. .. Aceite
O desafio!

“FELIZAQUELE QUE SONHA SONHOS E ESTA PRONTO A PAGAR O PRECO
PARA REALIZA- LOS.”

— Leon J. Suenes

Foi um privilégio compartilhar nossas ultimas ideias e novas historias com vocé
nesta Edigado Especial Revisada de O Poder do Foco. Esperamos que seja
confirmado o fato de que ha oportunidades ilimitadas disponiveispara vocé.
Entenda, ndo ha atalhos para construir uma vida de substancia. E um processo
continuo.Leva tempo, esforgo real e um desejo de se tornar mais do que vocé ja é.
E um desafio digno. No entanto, seu maior desafio comega amanh&. Como vocé
aplicara o que aprendeu entre as capas deste livro? Todas as estratégias que
compartilhamos com vocé realmente funcionam. Eles podem mudar sua vida para
melhor. Mas apenas se vocé optar por usa-los.

Todos nés somos confrontados com decisdes dificeis.Faz parte do dilema humano.
Qual caminho vocé segue, este ou aquele? Certamente, ndo ha garantias absolutas
quando se trata de tragar seu curso pessoal para um futuro melhor. No entanto, os
habitos basicos que compartilhamos com vocé ao longo deste livro ajudarao muito a
garantir que seus negocios e sua vida pessoal sejam abengoados além da medida.
Eles trabalharam para nés e para milhares de outros. Entdo aceite o desafio. Tome
uma decisdo agora para reorientar e se tornar o melhor que vocé pode ser, um dia
de cada vez.

Agora ¢é a hora de intensificar e ser contado. A alternativa é dizer: “Issofoi



Informacdes interessantes” e, em seguida, coloque este livro em uma prateleira e continue
com seus velhos habitos. Isso seria triste, porque nada muito em sua vida vai mudar. E se

vocé se deu ao trabalho de ler este livro, obviamente quer melhorar algumas coisas.

Por causa do que vocé leu, agora vocé esta mais ciente de como a vida funciona.
Portanto, vocé ndo tem mais desculpas para falhas futuras, a menos que nao se esforce
para fazer as mudancas necessarias. Existem milhares de pessoas, assim como vocé, que
transformaram suas vidas em maravilhosas historias de sucesso simplesmente porque
decidiram mudar.

Vocé pode fazer o mesmo. Vocé realmente pode. Acredite em si mesmo. Absorva o
conhecimento adquirido nestas paginas e concentre-se em dar o primeiro passo, seja ele
qual for. Faca disso uma prioridade. Entdo tome outro, e logo sua vida mudara. Nés
garantimos isso. Com um pouco de pratica e persisténcia, novos habitos se tornardo parte
de vocé. Daqui a um ano vocé dira: “Vejao quanto eu mudei e veja os resultados — mal
posso acreditar”.

Consulte essas estratégias com frequéncia. Use-os como um guia continuopara ajuda-lo.
E lembre-se, vocé pode realmente fazer a diferenca neste mundo. E sua responsabilidade
fazé-lo, e também seu destino. Avancem agora com coragem e nova esperancga. Seu futuro

espera por vocé - aproveite-o com ousadia!

Atenciosamente, Jack, Mark e Les

PS Adorariamossaber como o The Power of Focus ajudou vocé. Envie-nos a sua historia
de sucesso.

E-mail: les.h@thepoweroffocus.ca
Telefone: 403.295.0500



ACELERAR O SEU PROGRESSO
COM TREINAMENTO ESPECIALIZADO

BIBLIOTECA DE SUCESSO



If you are facing any of the challenges below, then let us help
you refocus, rejuvenate and reignite your momentum.

o Time Pressure d Financial Pressure (J Unclear Goals
< Work /Family Balance J New Technology ' Cash Flow Concerns

o Lackof Confidence  (J Hirng Good Pecple

Our only focus is to help you exceed the results you want.
Choose from:

* Speaking Engagements: Keynoles, Half Day and Full Day
Woaorkshops: |deal for Conferences, Sales Rallizs and Customer
Appreciation Events.

* Leadership Training: Customized programs to help your leaders
excel by improving ther communication, accountability, decision
making and goal setting ability.

* Stay Focused! Membership Program: Ongoing ‘weekly supportto
keep your organization on track, on purpese and on fire!

» Exclusive One-on-Ong Executive Coaching with “The Focus
Coach”, Les Hewitt: { imited availability)

For full details contact: ) ,
P: 403.295.0500 " Ask about our volume discount

E: info@thepoweroffocus.ca pricing on books and FREE

As a special thank you for choosing to read this book, we are
pleased 10 offer you an additional complimentary bonus.

Just use the link below to ragister your book and you will

receive our Audic Success Library valued at $500. You'll leam
mare great tips and strategies to help you achieve your most
important business, personal and financial goals.

W e LR ET G

Wishing you the best cf success in the months and years ahead!



Transforme seus negdcios e sua vida

em um retiro exclusivo de 3 dias
com O Poder do Foco Autores,

Jack Canfield, Mark Victor Hansen e Les Hewitt

Imagine spending 3 life-changing days sequestered with a small
group of ambitious, like-minded leaders and business owners in a
majestic Rocky Mountain retreat setting.

The sole purpose of this unique experience is to help you create
a crystal clear “Dream Picture™ ol whal you really want in your
life—in business, personally and financially. And to have you leave
with a complete customized system that will ensure you actually
LIVE your dream.

This is a rare opportunity to tap into the business and marketing
genius of Jack, Mark and Les, who collectively have generated well
over one billion dollars in revenue.

Participation at this private retreat is by invitation
only and is limited to 24 people.

For more information and qualification details,



GUIA DE RECURSOUS

A seguir esta uma 6tima lista de recursos recomendados que expandirdo ainda mais

seu conhecimento e capacidade de aproveitar o poder do foco.

LEITURA RECOMENDADA

Construido para vender por John Warrilow. Nova York, Nova York: Portfélio Capa dura, 2011.

Negdcios despidos por Richard Branson. Londres, Inglaterra:
Virgin Editora Ltda, 2010.

Sopa de galinha para a alma do empreendedor por Jack Canfield, Mark Victor Hansen,
Dahlynn McKowen, John e Elizabeth Gardner, Tom Hill e Kyle Wilson. Deerfield Beach,

Florida: Health Communication, Inc. 2006.

Sopa de galinha para a alma por Jack Canfield e Mark Victor Hansen. Deerfield Beach, Flérida:

Health Communications, Inc., 1993.

Sopa de galinha para a alma: vivendo seus sonhos por Jack Canfield e Mark Victor Hansen.

Deerfield Beach, Florida: Health Communication, Inc., 2003.

Sopa de galinha para a alma: Pense positivo por Jack Canfield, Mark Victor Hansen e Amy

Newmark. Cos Cob, CT: Sopa de galinha para a Soul Publishing, LLC, 2010.

Clean Break de Karen Stewart. Mississauga, Ontario: John Wiley and Sons Canada Ltd., 2008.

Esmague! por Gary Vaynerchuk. Nova York, Nova York: Harper Collins, 2009.

Nao se preocupe com as pequenas coisas. . . e sdo todas pequenas coisas de Richard Carlson.
Bolton, Ontario: HB Fenn & Co., 1997.

Tudo conta! por Gary Ryan Blair. Hoboken, NJ: John Wiley &
Sons, 2010.

Excedendo as expectativas do cliente por Kirk Kazanjian. Nova lorque, Nova lorque:
Moeda Doubleday, 2007.
Ponto focal por Brian Tracy. Nova York, Nova York: AMACOM, 2004.

Diario do Futuro de Mark Victor Hansen. Costa Mesa, Califérnia: Mark Victor



Hansen e Associados, 1985.

Fique Rico Clique! por Marc Ostrofsky. Houston, Texas: Razor Media Group LLC,
2011.

Fazendo as coisas por David Allen. Nova York, Nova York: Pinguim, 2003.

Como Lidar com uma Grande Crise por Peter J. Daniels. Ann Arbor, Michigan: Tabor House
Publishing, 1987.

Como alcancgar seus objetivos de vida por Peter J. Daniels. Ann Arbor, Michigan: Tabor House
Publishing, 1985.

Em Busca das Forgas Invisiveis de George Addair. Phoenix, Arizona: Vector Publications, 1995.

Né&o é o que acontece com vocé, é o que vocé faz sobre isso por W. Mitchell. Sdo

Francisco, Califérnia: Phoenix Press, 1999.

A Chave de Jack Canfield para Viver a Lei da Atracdo por Jack Canfield e DD

Watkins. Deerfield Beach, Florida: Health Communications Inc., 2007.

Levando uma vida inspirada por Jim Rohn. Niles, lllinois: Nightingale-Conant Corporation, 1997.

A Busca do Homem por Sentido de Viktor Frankl. Nova York, Nova York: Bolso
Livros, 1984.

Pai Rico, Pai Pobre de Robert Kiyosaki com Sharon L. Lechter. Paradise Valley, Arizona: Tech
Press Inc., 1997.

Mais inteligente, mais rapido, mais barato por David Siteman. Garland, Hoboken, Nova Jersey:
John Wiley and Sons Inc. 2011
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SOBRE OS AUTORES

Vocé provavelmente conhece Jack Canfield como o co-criador da série de livros
Chicken Soup for the Soul® , best- seller n® 1 do New York Times , que atualmente
tem 225 titulose mais de 500 milhdes de copias impressas em 47 idiomas. Ele
também é co-autor de The Success Principles, Dare to Win, The Power of Focus,
The Aladdin Factor e You've Got to Read This Book.

Ele também é o fundador e CEO do Canfield Training Group, que treina
empreendedores, liderescorporativos, gerentes e profissionais de vendas em
como acelerar o alcance de seus objetivos pessoais, profissionais e financeiros.

Jack Canfield compartilhou as estratégias O Poder do Foco em vinte paisesem
suas palestras sobre o Poder do Foco e seus Seminarios Breakthrough to Success.
Seus clientes incluem Campbell Soup Company, Clairol, Coldwell Banker, General
Electric, ITT, Hartford Insurance, Federal Express, Johnson & Johnson, NCR, Sony
Pictures, TRW e Virgin Records, além de outras organizagées como The Million
Dollar Round Table, The Young Organizagao de Presidentes, CEO e Conselho
Empresarial Mundial.

Jack apareceu na CNN, PBS, Inside Edition, Larry King Live, 20/20, Eye to Eye,
The Today Show, Fox & Friends, Montel e Oprah.

Jack ajudou pessoalmente centenas de milhares de pessoas em seis continentes
diferentes a se tornarem multimilionarios, lideresempresariais, autores de best-
sellers, profissionais de vendas lideres,empreendedores de sucesso e atletas de
classe mundial, ao mesmo tempo em que criavam vidas equilibradas, gratificantes
e saudaveis. Jack € um orador dindmico e foi recentemente introduzido no Hall da
Fama dos Oradores da National Speakers Association. Ele € um professor de

destaque nos recentes filmes de sucesso, The Secret, The Meta Secret, The Opus,
Discover the G



Crencga, A Solugao de Tapping e Tapping the Source.
Jack vem apresentando esses principiospoderosos e estratégias inovadoras ha 38 anos para

corporagdes, governos e universidades em mais de 30 paises.

Jack é o fundador do The Transformational Leadership Council e também recebeu trés doutorados
honorarios.
Para obter mais informagdes sobre todos os recursos e programas de treinamento de Jack, ou

para reserva-lo para uma apresentacao principal, entre em contato com: Telefone: 800.237.8336

Site: http://www.jackcanfield.com

Mark Victor Hansen é um dos professores e palestrantes mais dindmicos e atraentes do nosso

tempo.

Chicken Soup for the Soul® é apenas uma das muitas ideias que levaram Mark a um destaque
mundial como um palestrante requisitado, autor de best-sellers e especialista em marketing. Suas
credenciais incluem uma vida inteira de sucesso empresarial, além de uma extensa formagéao
académica. Ele também é um escritor prolificocom muitos livros populares, como The One Minute
Millionaire, The Aladdin Factor, Dare to Win e outros. Mark se concentra em pensar grande,

conquista de vendas, sucesso editorial, bem como desenvolvimento pessoal e profissional.

Mark é o fundador da MEGA Book Marketing University e Building Your MEGA Speaking Empire.
Ambas sao conferéncias anuais nas quais Mark treina e ensina autores, palestrantes e especialistas

novos e aspirantes a construir carreiras lucrativas de publicagéo e palestras.

Ele também é conhecido como um filantropo apaixonado e humanitario, trabalhando

incansavelmente para organizagées como Habitat for Humanity, Cruz Vermelha Americana,



March of Dimes e Childhelp USA, entre outros. No ano de 2000, a Associagao Horatio Alger of
Distinguished Americans homenageou Mark com o prestigioso Prémio Horatio Alger. Todos os
anos, esta associagdo homenageia os lideres americanos que personificam as virtudes e
principiosinerentes as historias de sucesso escritas pelo autor americano do século XIX Horatio
Alger Jr. Como vencedor do prémio, as extraordinarias conquistas da vida de Mark sao um
exemplo poderoso de que o sistema de livre iniciativa ainda oferece oportunidades a todos. Em
2000, a Northwood University o homenageou como o Melhor Lider Empresarial do Ano e
estabeleceu o Fundo de Exceléncia Empresarial Mark Victor Hansen, que ajudara a moldar as
mentes de futuros lideresempresariais e auxiliara no desenvolvimento do corpo docente que os

ensinara.

Para mais informagdes sobre os produtos, programas e agenda de palestras da Mark

Victor Hansen, entre em contato: Telefone: 949.764.2640

Site: http://www.markvictorhansen.com

Conhecido por seus colegas e clientes como “TheFocus Coach”, Les Hewitt entende o mundo
real dos negécios e a luta para manter o foco.

Durante os ultimos 30 anos, sua organizagao criou e realizou mais de 900 workshops e
programas de treinamento que foram utilizados por milhares de executivos, gerentes e lideres
de vendas. Les também é o fundador do The Power of Focus Coaching Program, um sistema
de foco exclusivo para pessoas de negécios que desejam maiores lucros, menos estresse e
mais tempo livre.

A Power of Focus ja trabalhou com mais de 300 empresas no Canada, Estados
Unidos, Australia, Reino Unido e Republica da Irlanda.

Les é um autor best-seller internacional. Seu primeiro livro, The Power of Focus, em co-

autoria com Jack Canfield e Mark Victor Hansen (criadores de Chicken



Soup for the Soul®), vendeu mais de meio milhdao de cépias na América do Norte e esta
disponivelem 20 idiomas. Atualmente, existem sete livros da série.

Les criou seminarios de negdcios de audio para a Trump University, a escola de negécios
criada pelo bilionario Donald Trump. Outros clientes de primeira linha para quem ele falou
incluem Wells Fargo, The Million Dollar Round Table, Investors Group, Cameron Inc e
Halliburton.

Como coach profissional, Les orienta, desafia e apoia seus clientes a fazer as mudancgas
necessarias para um sucesso consistente (especialmente as mudancgas as quais estao
resistindo!). Ele treinou pessoalmente centenas de lideresempresariais para alcancar lucros e
produtividade excepcionais.

Seu lema é, foco e siga em frente!

Para obter mais informacdes sobre os produtos The Power of Focus ou contratar Les Hewitt
para uma palestra, programa de treinamento de lideranga, retiro de gerenciamento ou
coaching individual personalizado, entre em contato com nosso escritorio: Telefone:

403.295.0500

E-mail: info@thepoweroffocus.ca Site:

ThePowerOfFocus.com



