NOVA ERA CEO (Conhecimento do Homem)

Por favor, compartilhe com os outros

Esta selecao de 18 livros entre mais de 55-60 que li nos
ultimos 30 anos, sem contar os livros técnicos, é essencial
para vocé, suafamilia e sualideranca no trabalho.

Estas sao habilidades extremamente transferiveis e te tornarao
muito bem-sucedido em qualquer funcao que escolher, além de
permitir que vocé tenha 6timos relacionamentos e casamento

Todos se comunicam, poucos se conectam por John Maxwell
APRESENTACAO DETALHADA: Todos se comunicam, poucos se conectam por John Maxwell

Slide 1: Slide de Titulo Titulo: Todos se comunicam, poucos se conectam Autor: John C.
Subtitulo de Maxwell: O que as Pessoas Mais Eficazes Fazem de Diferente Imagem: Foto de Maxwell

ou um grafico de comunicacao

Slide 2: A Mensagem Principal Ponto Central: Comunica¢do ndo € o mesmo que
conexao. Citagdo Chave: “Conectar-se é a capacidade de identificar-se com as pessoas e

relacionar-se com elas de uma forma que aumente sua influéncia sobre elas.”

Slide 3: Os 5 Principios de Conexao Conectar-se Aumenta a Influéncia em Cada
Situacao Conectar-se é Sobre os Outros Conectar-se Vai Além das Palavras

Conectar Sempre Exige Energia Conectar € Mais Habilidade do que Talento Natural

Slide 4: Principio 1 — Influéncia Através da Conexao Todos que se conectam
aumentam sua capacidade de liderar e influenciar. As pessoas nao te seguirdo se ndo

se sentirem conectadas a vocé.

Slide 5: Principio 2 — Foque nos Outros Mude de "eu" para "vocé" nas conversas.
Esteja genuinamente interessado nos pensamentos, sentimentos e valores das outras pessoas.



Slide 6: Principio 3 — Va Aléem das Palavras Regra 7-38-55: 7% palavras 38% tom de
voz 55% linguagem corporal Use expressdes faciais, postura e contato visual para

transmitir autenticidade.

Slide 7: Principio 4 — Energia Necessaria Conectar exige esforco e intencionalidade.
Prepare-se, observe e responda de forma dinamica.

Slide 8: Principio 5 — Habilidade Acima de Talento Vocé pode aprender a se conectar melhor. A pratica
torna a conexao mais natural.

Slide 9: As 5 Praticas de Conexao Conectores Conectam em Terreno Comum
Conectores Fazem o Trabalho Dificil de Manter Simplicidade Conectores Criam uma

Experiéncia que Todos Apreciam Conectores Inspiram Pessoas Conectores Vivem o que

Eles Comunicam

Slide 10: Pratica 1 — Terreno Comum Encontre interesses ou experiéncias compartilhadas. Faca
perguntas para revelar o que vocés tém em comum.

Slide 11: Pratica 2 — Mantenha Simples Clareza é essencial. Use uma linguagem simples e clara.
Evite jargdes e explicacdes excessivas.

Slide 12: Pratica 3 — Experiéncia Agradavel Seja envolvente e empatico. Use
historias e humor. Crie uma conexdao emocional.

Slide 13: Pratica 4 — Inspire Pessoas Compartilhe sua paixao. Acredite nos outros e eleve
eles. Pinte um quadro de um futuro melhor.

Slide 14: Pratica 5 — Viva Isso Seja auténtico e consistente. Apoie suas palavras
com acgoes.

Slide 15: Conectando Um-a-Um, em Grupos e com um Publico Um-a-Um:
Ouca bem, mostre empatia. Grupo: Encoraje contribui¢des, perceba a energia. Publico:

Use narrativas e elementos visuais para fortalecer a mensagem.

Slide 16: Barreiras para a Conexdo Egocentrismo Falta de preparagdo Escuta ruim
sinais mistos (linguagem corporal vs. palavras) Slide

17: Reflexdes Finais Resumo: Todos falam, mas poucos se conectam. Para liderar, influenciar,
e construir relacionamentos fortes, domine a arte da conexao.



Slide 18: Perguntas para Reflexdao Com quem preciso me conectar melhor? Com
quais habitos posso me comprometer para ser mais envolvente? Como posso me comunicar com mais

empatia e autenticidade?

25 Maneiras de Conquistar Pessoas por John Maxwell

"25 Maneiras de Conquistar Pessoas" por John Maxwell e Les Parrott. Este livro esta repleto de
estratégias praticas para construir relagdes positivas. Abaixo esta uma estrutura slide a slide que
vocé pode usar: Titulo do Deck: 25 Maneiras de Conquistar Pessoas Subtitulo: Descubra os
Segredos da Influéncia Duradoura e Conexao Autores: John C. Maxwell & Les Parrott

Slide 1: Introducéao Visédo Geral do Livro Importéncia de conquistar pessoas
Especializagcdo dos autores em liderancga e relacionamentos

Slide 2: 1 - Comece Com Vocé Mesmo Trabalhe em sua autoconsciéncia e crescimento
pessoal Os outros vao responder a sua autenticidade

Slide 3: 2 - Pratique a Regra dos 30 Segundos Nos primeiros 30 segundos de
conversa, diga algo encorajador Foque em fazer os outros se sentirem valiosos

Slide 4: 3 - Deixe as Pessoas Saberem Que Vocé Precisa Delas Reconheca as
contribuicdes dos outros Mostre aprego pelo valor unico deles

Slide 5: 4 — Crie uma Memoria e Revise-a Frequentemente Faga algo memoravel para
alguém Revise-a para fortalecer a conexao

Slide 6: 5 - Elogie as Pessoas na Frente dos Outros Aumenta a autoestima delas e
solidifica relacionamentos O elogio publico é poderoso

Slide 7: 6 - Dé as Pessoas uma Reputacdo para Sustentar Fale sobre o potencial delas Ajude
as pessoas a alcangarem suas expectativas

Slide 8: 7 - Diga as palavras certas no momento certo Use encorajamento cuidadoso e
oportuno Pode levantar alguém em um momento dificil

Slide 9: 8 — Incentive os sonhos dos outros Pergunte sobre seus objetivos e paixdes
Apoie sua visdo para o futuro

Slide 10: 9 — Passe o crédito adiante Nao acumule sucesso Eleve aqueles que contribuiram

Slide 11: 10 — O " ereca o seu melhor As pessoas valorizam a exceléncia e o e “sforgo
Esteja totalmente presente e dé o seu melhor nos relacionamentos



Slide 28: Citacao Final "As pessoas ndo se importam com o quanto vocé sabe até
saberem o quanto vocé se importa." — John Maxwell

A Psicologia da Autoestima — Nathaniel Branden

Aqui esta um esbogo detalhado do deck de apresentagdo sobre "A Psicologia da Autoestima"—
inspirado por principios psicolégicos fundamentais e pelo trabalho influente de Nathaniel
Branden (que também ¢é autor de A Psicologia da Autoestima). Esta versao ¢ estruturada para
clareza, profundidade e entendimento pratico. Titulo do Deck: A Psicologia da Autoestima
Compreendendo a Ciéncia do Valor e Dignidade Humanos

Slide 1: Introdugao O que é Autoestima? Autoestima € a avaliagao geral de uma pessoa sobre
seu proprio valor. Ela influencia nossos pensamentos, emogodes, motivagdo e comportamento.
Por que Importa: Ela molda como interagimos conosco, com 0s outros e com o mundo.

Slide 2: Definicao Central Definicdo de Nathaniel Branden: “Autoestima € a disposi¢ao de
se perceber como capaz de enfrentar os desafios basicos da vida e digno de felicidade.”
Dois Componentes: Autoeficacia — Confianga na nossa habilidade de pensar e agir
eficazmente Autorrespeito — Confiangca no nosso direito de ser feliz e viver com dignidade

Slide 3: Origens da Autoestima Comeca na infancia: Amor dos pais, apoio, validacao
Experiéncias de sucesso, autonomia Influenciada por: Dindmicas familiares
Interagdes sociais Educagéao, midia, cultura

Slide 4: O Papel da Consciéncia Autoestima tem raizes na consciéncia e na voligao.
Devemos estar ativamente engajados na vida—pensando, escolhendo, agindo.
Quanto mais conscientes somos, mais controle temos sobre nossa autoestima.

Slide 5: O Dialogo Interno Autoestima é moldada por nossas conversas internas.
Autoafirmacao vs. autocritica Pensamentos como “Eu dou conta disso” ou “Eu nao valho
nada” Mudar a conversa interna altera a autoestima ao longo do tempo.

Slide 6: Autoestima Sauddvel vs. Nao Saudavel Saudavel: Baseada na realidade Flexivel e
resiliente Promove crescimento e conexao Nao Saudavel: Inflada ou deflacionada
Dependente de aprovacao ou conquistas Vulneravel a rejeigcao e fracasso

Slide 7: O Impacto da Autoestima Saude Emocional: Maior resiliéncia ao estresse Menor risco de
ansiedade e depressao Resultados Comportamentais: Disposigdo para assumir riscos Iniciativa
e lideranca Relacionamentos: Melhores limites Comunicacao auténtica Slide 8: Praticas que
Constréem Autoestima Autoconsciéncia: Diario, reflexao Vida honesta: Congruéncia entre
valores e comportamento Definigdo de metas: Propdsito claro e progresso Afirmagao:
Declaragodes positivas e realistas Responsabilidade: Assumir escolhas e resultados Slide



9: Autoestima é uma Pratica Ndo € um presente ou uma caracteristica fixa—é conquistada através de habitos
diarios. Ela se desenvolve com cada ato de coragem, honestidade, produtividade e respeito préprio. “Confiar na
propria mente e saber que se é digno de felicidade é a esséncia da autoestima.” — Branden

Slide 10: Consideragdes Finais A autoestima é fundamental para a saude mental, emocional e
social. Compreender sua psicologia nos ajuda a construir seres e comunidades mais fortes.
Comece com consciéncia. Aja com propdsito. Viva com integridade.

A Psicologia da Autoestima — Nathaniel Branden

Aqui esta um esbocgo detalhado do deck de apresentagdo sobre "A Psicologia da Autoestima"—
inspirado por principios psicolégicos fundamentais e pelo trabalho influente de Nathaniel
Branden (que também é autor de A Psicologia da Autoestima). Esta versao é estruturada para
clareza, profundidade e compreensao pratica. Titulo do Deck: A Psicologia da Autoestima
Compreendendo a Ciéncia do Valor e Dignidade Humana

Slide 1: Introdugéo O que é Autoestima? Autoestima € a avaliagdo geral de uma pessoa sobre seu
préprio valor. Ela influencia nossos pensamentos, emogodes, motivagdo e comportamento. Por que
Isso Importa: Determina como interagimos conosco mesmos, com 0s outros e com o0 mundo.

Slide 2: Definigao Principal Definicdo de Nathaniel Branden: “Autoestima € a disposigéo de se
sentir competente para lidar com os desafios basicos da vida e digno de felicidade.” Dois
Componentes: Autoeficacia — Confianga na nossa habilidade de pensar e agir de maneira eficaz
Auto-Respeito — Confianga no nosso direito de ser feliz e viver com dignidade

Slide 3: Origens da Autoestima Comega na infancia: Amor parental, apoio, validagao
Experiéncias de sucesso, autonomia Influenciado por: Dindmica familiar Interagdes
sociais Educacao, midia, cultura

Slide 4: O Papel da Consciéncia A autoestima esta enraizada na consciéncia e na volicao
consciente. Devemos estar ativamente engajados na vida—pensando, escolhendo, agindo.
Quanto mais conscientes estamos, mais controle temos sobre nossa autoestima.

Slide 5: O Dialogo Interno A autoestima é moldada por nossas conversas internas.
Auto-fala encorajadora vs. condenatéria Pensamentos como “Eu consigo lidar com isso”
ou “Eu sou um inutil” Mudar a auto-fala altera a autoestima ao longo do tempo.

Slide 6: Autoestima Saudavel vs. Nao Saudavel Saudavel: Enraizada na realidade Flexivel e
resiliente Promove crescimento e conexao Nao Saudavel: Inflada ou deflatada
Dependente de aprovacao ou conquista Vulneravel a rejeigao e fracasso



Slide 7: O Impacto da Autoestima Saude Emocional: Maior resiliéncia ao estresse Menor
risco de ansiedade e depressao Resultados Comportamentais: Disposigao para assumir
riscos Iniciativa e lideranca Relacionamentos: Limites mais claros Comunicagéo auténtica

Slide 8: Praticas Que Constroem Autoestima Autoconsciéncia: Diario, reflexdo Vida
honesta: Coeréncia entre valores e comportamento Estabelecimento de metas: Propdsito
claro e progresso Afirmacéo: Afirmacdes positivas, baseadas na realidade
Responsabilidade: Assumir escolhas e resultados

Slide 9: Autoestima E uma Pratica Ndo é um presente ou uma caracteristica fixa—é conquistada
através de habitos didrios. Cresce a cada ato de coragem, honestidade, produtividade e respeito
préprio. “Confiar na propria mente e saber que se é digno de felicidade é a esséncia da autoestima.” -
Branden Slide 10: Consideragdes Finais A autoestima é fundamental para a salide mental, emocional
e social. Compreender sua psicologia nos ajuda a construir individuos e comunidades mais fortes.
Comece com consciéncia. Aja com propdsito. Viva com integridade.

Homens sdo de Marte, Mulheres sdao de Vénus — John Gray

Aqui estd um deck detalhado sobre "Homens sao de Marte, Mulheres sdo de Vénus" de John Gray —
um classico sobre relacionamentos que explica as principais diferengas psicoldgicas e emocionais
entre homens e mulheres. Deck: Homens sao de Marte, Mulheres sdo de Vénus Por John Gray, Ph.D.

Slide 1: Visao Geral Autor: John Gray, Ph.D. Tema Principal: Homens e mulheres séo
fundamentalmente diferentes em como se comunicam, lidam com o estresse e buscam
amor. Propdsito: Melhorar a compreensao dos relacionamentos ao respeitar as diferencas
de género em vez de nega-las. Publico: Casais, terapeutas, coaches de relacionamento.

Slide 2: Metafora Marcianos vs. Venusianos Homens (Marcianos): Valorizam conquistas,
independéncia e solugdes. Mulheres (Venusianas): Valorizam conexéo, cuidado e
empatia. Vieram de planetas diferentes, falavam linguas emocionais distintas. O amor os
trouxe juntos na Terra, mas esqueceram suas diferencas.

Slide 3: Diferengas Principais na Gestao do Estresse Homens: Se retiram para uma "caverna"
para resolver problemas de forma privada. Mulheres: Sentem-se melhor conversando sobre os
problemas e sendo ouvidas. Mal-entendidos levam a ressentimento ou confusao.

Slide 4: Estilos de Comunicagdo Homens: Comunicando para transmitir informacgdes ou resolver um
problema. Mulheres: Comunicando para expressar sentimentos e conectar-se emocionalmente. Solugao:
Aprender a ouvir sem tentar resolver (para os homens) e respeitar o siléncio (para as mulheres).



Slide 5: Motivagao por Necessidades Diferentes Homens: Motivados por se sentirem necessarios e
confiaveis. Mulheres: Motivadas por se sentirem valorizadas e compreendidas. Ideia central: Ndo
tentem mudar um ao outro — apreciem e apoiem a natureza de cada um.

Slide 6: Pontuacao Diferente Mulheres: Valorizam muitos pequenos gestos de amor.
Homens: Acham que grandes gestos ganham mais pontos. Realidade: Na pontuacgéo
emocional das mulheres, cada ato de amor =1 ponto.

Slide 7: Conceito do Tanque de Amor Ambos os parceiros tém um tanque emocional de
amor. Encher o tanque = atender as necessidades emocionais consistentemente. Quando
o tanque esta vazio, ocorrem mal-entendidos e afastamento.

Slide 8: Pedindo Apoio Homens muitas vezes esperam ser solicitados ou se sentem criticados
quando as mulheres pedem. Mulheres devem usar pedidos claros e sem imposi¢cdo. Melhor frase:
“Vocé estaria disposto a...?” Evite: “Vocé nunca...” ou “Por que vocé nao pode...”

Slide 9: A Teoria do Elastico (Homens) Homens se afastam periodicamente para recuperar
aindependéncia. Nao é rejeicdo — apenas um ajuste emocional. As mulheres ndo devem
correr atrads; em vez disso, devem dar espago para a reconexao.

Slide 10: A Teoria da Onda (Mulheres) Mulheres vivenciam "ondas" emocionais — altos
e baixos. Nos momentos baixos, elas precisam de apoio emocional, ndo conselhos. Os
homens devem validar os sentimentos € mostrar paciéncia.

Slide 11: Necessidades Emocionais Principais Necessidades dos Homens: Confianga
Aceitacao Apreciacao Admiracao Aprovacdo Encorajamento Principais Necessidades
das Mulheres: Cuidado Compreensao Respeito Devocao Validagdo Reasseguramento

Slide 12: Curando Conflitos Evite culpar e presuma intengdes positivas. Use declaragées como “Eu me sinto”
em vez de “Vocé me faz sentir...”. Demonstre esforgo para atender as necessidades antes de discutir falhas.

Slide 13: A Regra 90/10 Foque nos 90% que vocé pode oferecer, ndo nos 10% que faltam. Cada parceiro
deve assumir a responsabilidade por criar amor. Esperar perfeicdo = caminho para decepgéo.

Slide 14: Aplicacao no Dia a Dia Pratique empatia — coloque-se na perspectiva do
outro. Reserve tempo para conversar sem distracdes. Celebre as diferengcas em vez de
discutir sobre elas.

Slide 15: Conclusdo Homens e mulheres sédo programados de forma diferente — nem melhor nem
pior. Compreender e adaptar-se a essas diferengas € essencial. Respeito mutuo, comunicagéao e
esforgo constroem amor duradouro. “Nao tente mudar um ao outro; cresgam juntos.”



Conversando Sobre Tipos — Otto Kroeger e Janet Thuesen

Aqui estda uma apresentagcéo detalhada sobre Conversando Sobre Tipos por Otto Kroeger e
Janet M. Thuesen, que explora o Indicador de Tipos Myers-Briggs (MBTI) e como os tipos de
personalidade influenciam a comunicacéo, o trabalho e os relacionamentos. CONVERSANDO
SOBRE TIPOS - APRESENTACAO DETALHADA Por Otto Kroeger & Janet M. Thuesen

1NTRODUGCAO AO CONVERSANDO SOBRE TIPOS Propésito: Explica o MBTI como uma
ferramenta para entender diferencas de personalidade. Objetivo: Melhorar a
comunicacgao, o trabalho em equipe e a autoconhecimento através do tipo psicoldgico.
Base: Teoria dos tipos psicolégicos de Carl Jung, adaptada por Isabel Briggs Myers.

QUATRO DIMENSOES DO MBTI Cada pessoa tem uma preferéncia em 4 dicotomias, resultando em 16
tipos de personalidade Unicos. 1. Fonte de Energia (E/l): Extroverséao (E): Foco no mundo externo;
orientado para agao. Introversao (l): Foco no mundo interno; orientado para pensamento. 2. Coleta de
Informacao (S/N): Sensacgao (S): Foco em fatos, detalhes, praticidade. Intuicdo (N): Foco em padrdes,
possibilidades, visao geral. 3. Tomada de Deciséao (T/F): Pensamento (T): Logico, objetivo, critico.
Sentimento (F): Valores pessoais, empatia, harmonia. 4. Estrutura de Vida (J/P): Julgamento (J):
Organizado, planejado, decisivo. Percepcgao (P): Flexivel, espontaneo, adaptavel.

DS 16 TIPOS DE MBTI Cada tipo € uma combinacao Unica das 4 preferéncias (por
exemplo, ISTJ, ENFP, etc.). Exemplo: ISTJ ("Inspetor"): Pratico, organizado, confiavel.
ENFP ("Inspirador"): Energético, imaginativo, centrado nas pessoas.

PRINCIPIOS FUNDAMENTAIS DO TYPE TALK Nenhum Tipo é Melhor: Cada tipo tem forgas e pontos
cegos. Tipo # Comportamento: Trata-se de preferéncia, ndo de habilidade. O Crescimento Vem da
Consciéncia: Entender seu tipo e o dos outros reduz conflitos e aumenta a sinergia.

ESTILOS DE COMUNICAGAO POR TIPO Extrovertidos: Falam para pensar, expressivos, precisam de
interacao verbal. Introvertidos: Pensam para falar, reflexivos, preferem comunicagéo escrita ou pessoal.
Sensores: Querem especificidades, detalhes e realismo. Intuitivos: Buscam conceitos, inovagao e
possibilidades. Pensadores: Valorizam légica e justiga. Sentimentais: Valorizam harmonia e
relacionamentos. Julgadores: Preferem estrutura e decisdes. Perceptivos: Preferem opgdes e
espontaneidade.

BLPOS NO AMBIENTE DE TRABALHO Compreender os tipos ajuda em: Formacéo de
equipes Desenvolvimento de lideranca Resolucao de conflitos Planejamento de carreira
Atendimento ao cliente Exemplo: ESFJs prosperam em ambientes estruturados e
orientados para pessoas. INTPs preferem projetos independentes e focados em ideias.



TIPO & ESTRESSE Sob estresse: As pessoas tendem a se inclinar para fungdes que néo sao suas
preferidas. Isso provoca conflito, confusao e falha na comunicagéo. Exemplo: EST) pode se
tornar rigido e agressivo sob estresse. INFP pode se isolar e ficar muito sensivel.

BIELHORANDO RELACIONAMENTOS COM TIPOS Reconhega Diferencgas: Pare de julgar e comece a
apreciar. Flexibilize a Comunicagéo: Adapte sua abordagem as preferéncias dos outros. Mentalidade de
Crescimento: Todos os tipos podem aprender a expandir para areas menos preferidas.

BBTI & CRESCIMENTO PESSOAL Use o tipo como ponto de partida, ndo como uma caixa.
Desenvolva inteligéncia emocional através da conscientizagao do tipo. Reflita sobre
como suas preferéncias afetam decisoes, relacionamentos e conflitos.

RESUMO PRINCIPAL Tipo # Destino: E uma lente para compreenséo, ndo um limite.
Conhece-te a ti mesmo: A consciéncia do tipo favorece a autoconfianca e o crescimento.
Conhecer os Outros: A empatia vem da compreenséao de diferentes perspectivas. Aplicagéo é
Essencial: Use o conhecimento do tipo para construir equipes melhores, conversas e vidas.

Além de N6s Mesmos — Naomi Quenk

Aqui estd um material detalhado sobre "Além de N6s Mesmos: Nossa Personalidade Oculta no
Cotidiano" de Naomi Quenk, que explora como nos comportamos sob estresse através da lente do
MBTI (Indicador de Tipos Myers-Briggs): MATERIAL: "Além de N6s Mesmos" de Naomi Quenk

Miséo Geral do Livro Autora: Naomi L. Quenk Foco: Explora a funcao inferior na tipologia
Myers-Briggs. Tema: Como nossas personalidades mudam sob estresse e por que
podemos agir "fora de nds mesmos."

Resumo do Quadro MBTI Cada pessoa € um dos 16 tipos MBTI, derivados das preferéncias: E/I
(Extroversao / Introversdo) S/N (Sensacéao / Intuicao) T/F (Pensamento / Sentimento) J/P
(Julgamento / Percepcao) Fungdo Dominante: Nossa maneira principal de lidar com o mundo.
Funcéo Inferior: Menos desenvolvida e inconsciente; ativada sob estresse.

3 que é a Funcao Inferior? O “oposto” da funcao dominante. Surge sob estresse ou
fadiga. Leva a comportamentos atipicos, erraticos ou emocionais. Exemplo: Um INTJ
(Intuicdo Introvertida dominante) pode exibir Sensag¢ao Extrovertida quando estressado
— tornando-se impulsivo, indulgente ou superestimulado.

Latilhos para a Fungao Inferior Exaustao, conflito, grandes transi¢cdes de vida. Sentir-se
ameacado, desvalorizado ou fora de controle. Incapacidade de usar fun¢gdes dominantes
ou auxiliares de forma eficaz.



6omo Cada Tipo Reage Sob Estresse Tipo MBTIDominantelnferiorReagéo ao
EstresselSTJSiNeAnsiedade, catastrofizagdaoENFPNeSiObsessao por fatos, visao
limitadalNFJNiSelndulgéncia excessiva, hiperconsciéncia do ambienteESTPSeNiParanoia,
pensamento fatalistalNTPTiFeExplosdes emocionais, hipersensibilidadeESFJFeTiDesapego frio, critica
exageradalNTINiSelmpulsividade, comportamento imprudentelSFPFiTeControle rigido, explosividade

6Perdendo-nos” no Inferior As pessoas muitas vezes se sentem envergonhadas ou
confusas com esse comportamento. Pode levar a conflitos interpessoais ou
arrependimentos. Reconhecer o padrido ajuda a recuperar o controle.

CZrescimento Através da Consciéncia Aceite a fungao inferior como parte de si mesmo.
N&o sufoque — integre-a ao longo do tempo. Use as reacdes ao estresse como um sinal
para o autocuidado e reflexdo. Desenvolva inteligéncia emocional em torno dos gatilhos.

&\ plicacdes Praticas Crescimento pessoal: Reconhecga e gerencie padrdes inconscientes.
Relacionamentos: Entenda por que outros podem agir "fora do comum". Local de trabalho:
Evite esgotamento e falhas de comunicacéao na equipe. Terapia/Coaching: Ajuda a adaptar
intervengbes com base em comportamentos sob estresse.

%ontribuicdo de Quenk Inovou na compreensao dos tipos MBTl em estados de

estresse. Incentivou a compaixao por nés mesmos e pelos outros em nossos "piores'
momentos. Aprofundou a percepgao psicoldgica dentro da comunidade de tipos.

TWitacao Chave “A funcao inferior esta no nucleo da nossa vida interior... uma porta
para o inconsciente.”

Avancando com os Fracassos — John Maxwell

Aqui estd um resumo detalhado da apresentagéao de "Avangando com os Fracassos: Transformando Erros em
Degraus para o Sucesso" de John C. Maxwell — estruturado para uso em apresentagdes: AVANCANDO COM
OS FRACASSOS Por John C. Maxwell Subtitulo: Transformando Erros em Degraus para o Sucesso

Slide 1: Introdugéao ao Avangar com os Fracassos Mensagem Principal: Pessoas bem-sucedidas
aprendem com o fracasso; elas ndo o evitam. Premissa Principal: A diferenca entre pessoas
comuns e pessoas que conquistam é sua percepgao e resposta ao fracasso. Objetivo: Alterar
sua mentalidade para tratar o fracasso como uma oportunidade de crescimento.

Slide 2: O Mito do Fracasso O fracasso néo é: Evitavel Um evento Objetivo O inimigo
Irreversivel Verdade: O fracasso é parte do processo de aprendizado.



Slide 3: Principio Fundamental #1 — Redefina o Fracasso Vocé nao é um fracasso a menos
que desista. Encare o fracasso como um feedback, ndo uma derrota. Reinterprete: “Eu nao
falhei. Apenas encontrei 10.000 maneiras que nao funcionam.” — Thomas Edison

Slide 4: Principio Fundamental #2 — Rejeite a Rejeicao Nao internalize o fracasso.
Vocé nao é seus erros. Um senso de autoestima saudavel ajuda vocé a se recuperar.

Slide 5: Principio Fundamental #3 — Aprenda com Cada Fracasso Pergunte: O que eu aprendi? Como posso
crescer? O que farei diferente? O fracasso é o melhor professor—se vocé estiver disposto a aprender.

Slide 6: Principio Fundamental #4 — Mude Sua Resposta Nao é o evento—é sua
reacao. Escolha: Responsabilidade ao invés de culpa Agcéo ao invés de evitar Pessoas
bem-sucedidas assumem o resultado e se ajustam.

Slide 7: Principio Fundamental #5 — Assuma Responsabilidade Aceite a responsabilidade por seus
fracassos. Evite desculpas, culpar os outros ou negagao. A responsabilidade pessoal acelera o progresso.

Slide 8: Principio Fundamental #6 — Nao Deixe o Fracasso Te Definir Seu passado nao
define seu futuro. Atravesse o fracasso, ndo viva nele. A resiliéncia vem de separar o valor
proprio do desempenho.

Slide 9: Principio Fundamental #7 — Abrace o Risco Sem risco = Sem recompensa. Todo sucesso
envolve algum fracasso. Quanto mais riscos vocé assume, mais chances tem de ter sucesso.

Slide 10: Principio Fundamental #8 — Persevere Além do Fracasso Avance no fracasso
ao se levantar mais rapidamente. A tenacidade separa os bem-sucedidos dos
estagnados. “Caia sete vezes, levante-se oito.” — Provérbio Japonés

Slide 11: O Quociente de Fracasso (QF) QF mede sua capacidade de falhar e continuar
tentando. QF alto = Alta resiliéncia e adaptabilidade Pratique falhar produtivamente.

Slide 12: Fracasso e Lideranca Grandes lideres: Compartilham ligdes do fracasso Criam um espaco seguro
para que outros falhem e cresgam O fracasso faz parte da inovagéo e do aprendizado em equipe.

Slide 13: Transformando Erros em Crescimento Falhe Rapido Falhe Barato
Aprenda Sempre Aplique Imediatamente

Slide 14: 7 Passos para Falhar e Avancar Rejeite a rejeicao Nao culpe os outros Veja a falha como
temporaria Estabeleca expectativas realistas Foque em pontos fortes Varie abordagens Recupere-se

Slide 15: Mensagem Final "A diferenca entre pessoas comuns e pessoas de sucesso é
sua percepcgao e resposta a falha." — John C. Maxwell Continue aprendendo Continue
arriscando Continue crescendo Falhe e Avance.



Slide 6: 4. A Lei do Monte Everest Mensagem Principal: A medida que o desafio cresce, a necessidade
de trabalho em equipe aumenta. Insight: Missdes maiores requerem colaboragao mais forte.

Slide 7: 5. A Lei da Corrente Mensagem Principal: A forgca do time € impactada pelo seu
elo mais fraco. Insight: Aborde as fraquezas ou arrisque toda a misséo.

Slide 8: 6. A Lei do Catalisador Mensagem Principal: Times vencedores tém jogadores que fazem as
coisas acontecerem. Insight: Catalisadores impulsionam energia, desempenho e impulso.

Slide 9: 7. A Lei da Bussola Mensagem Principal: A visdo dd aos membros da equipe
direcdo e confianca. Insight: Visdo compartilhada mantém todos alinhados e motivados.

Slide 10: 8. A Lei da Maca Podre Mensagem Principal: Atitudes ruins arruinam um time.
Insight: Um membro negativo pode contaminar a cultura da equipe.

Slide 11: 9. A Lei da Confiabilidade Mensagem Principal: Os colegas de equipe devem
poder contar uns com os outros. Insight: Confianca e confiabilidade sdo inegociaveis.

Slide 12: 10. A Lei do Prego Mensagem Principal: A equipe ndo alcancga seu potencial
quando nao paga o preco. Insight: Sacrificio e compromisso sao essenciais.

Slide 13: 11. A Lei do Placar Mensagem Principal: A equipe pode fazer ajustes quando
sabe onde esta. Insight: Medicao e feedback mantém a equipe no caminho certo.

Slide 14: 12. A Lei da Reserva Mensagem Principal: Grandes equipes tém grande profundidade.
Insight: O sucesso depende de mais do que apenas os titulares—o apoio € importante.

Slide 15: 13. A Lei da Identidade Mensagem Principal: Valores compartilhados
definem a equipe. Insight: Cultura e unidade vém de principios comuns.

Slide 16: 14. A Lei da Comunicacdo Mensagem Principal: A interagcdo impulsiona a
acao. Insight: Comunicacgéao aberta, honesta e frequente é crucial.

Slide 17: 15. A Lei da Vantagem Mensagem Principal: A diferenga entre duas equipes igualmente
talentosas é a lideranga. Insight: Lideranga forte dé a equipe uma vantagem vencedora.

Slide 18: 16. A Lei do Moral Elevado Mensagem Principal: Quando vocé esta ganhando,
nada doi. Insight: Confianga e entusiasmo aceleram o desempenho.

Slide 19: 17. A Lei dos Dividendos Mensagem Principal: Investir na equipe gera resultados ao longo
do tempo. Insight: Crescimento a longo prazo vem do investimento consistente nas pessoas.

Slide 20: Concluséo & Aplicagao Conteudo: Reflita sobre sua equipe: qual lei precisa de mais trabalho? Lidere
pelo exemplo e comece a aplicar esses principios. O sucesso é um esporte de equipe!



O Criador de Diferencas — John Maxwell

Aqui esta um resumo detalhado do deck de "O Criador de Diferencas: Fazendo da
Sua Atitude Seu Maior Ativo" de John C. Maxwell: Titulo do Deck: O Criador de
Diferencas por John Maxwell Subtitulo: Fazendo da Sua Atitude Seu Maior Ativo ---

Slide 1: Introdugéo ao Livro Autor: John C. Maxwell Foco: O poder da atitude na
determinacéao do sucesso Mensagem Principal: Vocé nao pode controlar sempre suas
circunstancias, mas pode controlar sua atitude.

Slide 2: O que Faz a Diferenca? O “Criador de Diferengas” = Sua Atitude Talento, educacao e
experiéncia sdo valiosos—mas € a atitude que determina até onde vocé vai. A atitude afeta como
enfrentamos desafios, nos relacionamos com os outros e lidamos com sucesso ou fracasso.

Slide 3: Cinco Obstaculos de Atitude 1. Desanimo 2. Mudanca 3. Problemas 4.
Medo 5. Fracasso Cada um desses desafios testa e revela sua atitude.

Slide 4: Atitude vs. Emocdes Emocgdes sao reagdes; atitude € uma resposta escolhida.
Atitudes saudaveis vém de decisbes intencionais, ndo de sentimentos passageiros.
Vocé deve assumir a responsabilidade pela sua atitude.

Slide 5: Mudando sua Atitude Reflita sobre sua atitude atual. Identifique os
gatilhos para respostas negativas. Pratique o autoelogio e cerque-se de influéncias
positivas. Tome medidas didrias para ajustar e melhorar sua atitude.

Slide 6: O Poder da Perspectiva Sua atitude molda sua perspectiva. Uma perspectiva
positiva vé oportunidades na adversidade. Controle seu mundo interior,
independentemente das circunstancias externas.

Slide 7: Atitude e Relacionamentos As pessoas sao atraidas por guem tem uma dtima atitude.
Uma boa atitude ajuda a resolver conflitos e construir confianca. Maxwell: “As pessoas nao se
importam com o quanto vocé sabe até saberem o quanto vocé se importa.”

Slide 8: Enfrentando o Desanimo Causas: expectativas nao atendidas, criticas, contratempos. Estratégias:
gratidao, pequenas vitdrias, forte rede de apoio. Escolha a esperanga em vez do desespero.

Slide 9: Abragando a Mudanga Mudanga € inevitavel — crescimento € opcional. Uma atitude
positiva permite que vocé se adapte, aprenda e evolua. Foque no que vocé pode controlar.

Slide 10: Superando Problemas Problemas sédo oportunidades disfargadas. A atitude ajuda vocé a
passar da reclamacgéao para a solugao de problemas. Chave: Proatividade em vez de reatividade.

Slide 11: Vencendo o Medo O medo paralisa — a atitude empodera. Desenvolva coragem
dando passos incrementais. O medo é um mentiroso; foque em fatos e fé.



Slide 12: Reenquadrando o Fracasso O fracasso nao é fatal a menos que vocé permita. Adote
uma mentalidade de crescimento: fracasse para frente. Aprenda, ajuste e continue em frente.

Slide 13: Atitude + Agéo = Resultados Boa atitude sem agéo = potencial desperdigado. A
acao da propdsito e diregao a sua atitude. A consisténcia é fundamental.

Slide 14: Conclusdes Finais A atitude € uma escolha, ndo um presente. Ela
determina sua resposta, relacionamentos e resultados. Fagca da sua atitude seu
maior trunfo—ela é o diferencial.

Slide 15: Reflita e Aplique Qual é sua atitude atual em relagao a vida, as pessoas e aos
desafios? O que vocé fara hoje para melhorar sua atitude? Quem vocé pode influenciar
sendo a Diferenga

O Talento Nunca é Suficiente — John Maxwell

Aqui esta um esbogo de apresentacgao de alto nivel para "Talento Nunca é
Suficiente" por John C. Maxwell, desenvolvido para treinamento de liderancga,
desenvolvimento pessoal ou sessdes de equipe.

Titulo da Apresentacao: Talento Nunca é Suficiente

Subtitulo: Desblogueando as Escolhas Que Elevam Seu Talento

Autor: Baseado no livro de John C. Maxwell
Preparado Para: [Seu Nome / Organizacao]

Slide 1: Introducao

» Citagao: “Talento € um presente, mas carater € uma escolha.” - John Maxwell
* Objetivo do deck: Explorar como maximizar o talento por meio de escolhas intencionais

Slide 2: Premissa Central

* Todo mundo tem talento
* Talento sozinho nunca é suficiente
* Escolhas elevam o talento a grandeza



Slide 3: As 13 Escolhas Cruciais Que Maximizam o Talento

# Escolha

1 Crenca

2 Paixao

3 Iniciativa

4 Foco

5 Preparagcao
6 Pratica

7 Perseveranga
8 Coragem

9 Aprendizado

10 Carater

Descricao
Eleva seu talento através da confianca
Energia e alimenta seu talento

Ativa seu talento

Direciona seu talento para um propdésito
Posiciona seu talento para o sucesso
Aperfeicoa seu talento

Sustenta seu talento

Testa seu talento na adversidade
Expande seu talento

Protege o seu talento

11 Relacionamentos Influenciam o crescimento do seu talento

12 Responsabilidade Fortalece o seu talento

13 Trabalho em equipe

Multiplica o seu talento

Slide 4: A Crenca Eleva Seu Talento

* Acrenca é abase da agcao

* Exemplo de caso: A crenga de Michael Jordan vs. rejei¢céo inicial

Slide 5: Paixao Energiza o Talento

* Paixdo sustenta a motivacao
* Talento sem paixdo leva ao esgotamento



Slide 6: Iniciativa Ativa Talento

* Talento permanece adormecido sem agao
* Pessoas proativas vencem

Slide 7: Foco Direciona Talento

* Distracao dilui talento
* Foco intenso gera resultados

Slide 8-14: Continue com Outras Escolhas
e Dediquem cada slide a uma escolha:
o Preparagéo
o Pratica
o Persisténcia
o Coragem

Capacidade de Aprender

o Carater

o Relacionamentos

o Responsabilidade

Trabalho em equipe

Slide 15: O Poder da Escolha

» Citacao: “Talento é o ponto de partida. Escolha é a linha de chegada.”
» Reflexdo: Quais das 13 escolhas vocé esta atualmente
negligenciando?

Slide 16: Estrutura de Aprendizado

T.A.L.E.N.T. = Talento + Atitude + Aprendizado + Esforco + Nutricao + Equipe



* Incentivar o publico a criar um plano de agéao

Slide 17: Exercicio em Grupo (Opcional)

* Avalie-se de 1 a5 em cadaumadas 13 opgdes
* Escolha 2 areas para melhorar este més

Slide 18: Citacao de Encerramento

"0 sucesso ndo é uma questao de talento. E uma questéo de escolha.” - John Maxwell

As 21 Irrefutaveis Leis da Lideranca — John Maxwell

Aqui esta um esbocgo detalhado do deck baseado em “As 21 Leis Irrefutaveis da Lideranga”
de John C. Maxwell:

Slide 1: Titulo Titulo: As 21 Leis Irrefutaveis da Lideranga Autor: John C. Maxwell Tema:
Principios de lideranca que resistem ao teste do tempo

Slide 2: Introducéao Lideranca € influéncia — nada mais, nada menos. Essas 21 leis sao
principios que podem ser aprendidos e aplicados por qualquer pessoa.

Slide 3: Lei 1 - A Lei da Tampa A habilidade de liderar determina o nivel de eficacia de uma pessoa.
Quanto menor a capacidade de lideranga de um individuo, menor é a tampa sobre seu potencial.

Slide 4: Lei 2 - A Lei da Influéncia A verdadeira medida da lideranca ¢é a influéncia — nada
mais, nada menos. Posicao nao faz um lider; influéncia faz.

Slide 5: Lei 3— A Lei do Processo Lideranca se desenvolve diariamente, ndo em um dia.
E uma jornada vitalicia de aprendizado, crescimento e desenvolvimento.

Slide 6: Lei 4 - A Lei da Navegacao Qualquer um pode conduzir o barco, mas € preciso
um lider para tragar o curso. Lideres avaliam condi¢des e planejam efetivamente. S

Slide 7: Lei 5— A Lei da Adicao Lideres agregam valor ao servir aos outros. A verdadeira
lideranga foca em agregar valor, ndo em extrai-lo.

Slide 8: Lei 6 — A Lei do Solo Firme Confianca é a base da lideranca. Integridade e
honestidade séo inegociaveis.

Slide 9: Lei 7 — A Lei do Respeito As pessoas naturalmente seguem lideres mais fortes
que elas. O respeito deve ser conquistado por meio de carater e competéncia.



Slide 10: Lei 8 — A Lei da Intuicao Lideres avaliam tudo com um olhar de liderancga. A
intuicdo de lideranga distingue grandes lideres dos bons.

Slide 11: Lei 9 - A Lei do Magnetismo Quem vocé é é quem vocé atrai. Lideres atraem
pessoas com mentalidade e valores semelhantes.

Slide 12: Lei 10 — A Lei da Conexao Lideres tocam o coragao antes de pedir ajuda. Conexao
auténtica impulsiona lealdade e cooperacao.

Slide 13: Lei 11 - A Lei do Circulo intimo O potencial de um lider é determinado por
aqueles mais préoximos. Monte uma equipe forte para ampliar influéncia e eficacia.

Slide 14: Lei 12 - A Lei do Empoderamento Apenas lideres seguros dao poder aos
outros. Empoderar os outros multiplica o impacto da liderancga.

Slide 15: Lei 13— A Lei da Imagem As pessoas fazem o que veem. Lideres devem
exemplificar o comportamento que esperam dos outros.

Slide 16: Lei 14 — A Lei da Adesao As pessoas confiam no lider antes de comprarem a
visdo. Confie no mensageiro antes de aceitar a mensagem.

Slide 17: Lei 15— A Lei da Vitéria Lideres encontram uma maneira para o time vencer. O
compromisso com a vitoria inspira determinacao e criatividade.

Slide 18: Lei 16 — A Lei do Grande Mo O impulso € o melhor amigo de um lider. Ele facilita
mudancas e amplifica o sucesso.

Slide 19: Lei 17 — A Lei das Prioridades Lideres entendem que atividade néo é
necessariamente realizagcdo. Foque no que agrega mais valor.

Slide 20: Lei 18 — A Lei do Sacrificio Um lider deve abrir mao para avancar. O sucesso
exige sacrificio pessoal para o bem dos outros.

Slide 21: Lei 19 -A Lei do Timing Quando liderar é tao importante quanto o que fazer e para
onde ir. Acdo correta + momento certo = sucesso.

Slide 22: Lei 20 - A Lei do Crescimento Explosivo Para adicionar crescimento, lidere seguidores. Para
multiplicar, lidere lideres. Capacite e desenvolva outros lideres para um impacto exponencial.

Slide 23: Lei 21 - A Lei do Legado O valor duradouro de um lider € medido pela sucesséao.
Lideranga verdadeira deixa outros lideres como legado.

Slide 24: Conclusao Lideranca é uma jornada. Dominar essas 21 leis ajuda a
aumentar a influéncia, construir equipes fortes e deixar um legado.



Como Influenciar — John Maxwell

Aqui estd um deck detalhado baseado em "Tornando-se uma Pessoa de Influéncia" por John C.
Maxwell e Jim Dornan: DECK: Tornando-se uma Pessoa de Influéncia Por John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 1: Slide de Titulo Titulo: Tornando-se uma Pessoa de Influéncia Subtitulo: Como
Impactar Positivamente a Vida de Outros Autores: John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 2: Visao Geral Influéncia é a chave para lideranca bem-sucedida, relacionamentos e
crescimento pessoal. Todos tém influéncia—este livio mostra como desenvolvé-la de
maneira ética e eficaz. Quatro areas principais de foco: Integridade, Cuidado, Fé e Escuta.

Slide 3: A Base da Influéncia: Integridade A integridade constréi confianga — sem ela, a influéncia
desmorona. As pessoas querem seguir lideres em quem podem confiar. Seja consistente em valores,
palavras e acdes. Citagao: “As pessoas fazem o que veem as pessoas fazerem.”

Slide 4: Cuidando dos Outros Demonstre cuidado e preocupacao genuinos. As pessoas nao se
importam com o quanto vocé sabe até saberem o quanto vocé se importa. Invista tempo,
atencgao e energia no crescimento dos outros. Caracteristica Principal: Encorajamento

Slide 5: Fé nas Pessoas Acredite nos outros antes que eles acreditem em si mesmos. A
influéncia comeca quando vocé vé potencial em alguém e ajuda essa pessoa a enxerga-lo
também. Espere o melhor; muitas vezes vocé o obtera.

Slide 6: Ouvir para Conectar Ouvir constréi pontes; falar sozinho constréi muros. Ouvir
com atencao demonstra respeito e aprofunda os relacionamentos. Evite distracées —
ouca para entender o significado e a emocao.

Slide 7: Compreendendo as Pessoas A empatia aumenta a influéncia. Aprenda o que motiva
e frustra os outros. Ajude as pessoas a alcancgar seus objetivos, ndo apenas os seus.

Slide 8: Ampliando Pessoas Mentoria e desenvolvimento sao cruciais. Dé as pessoas
responsabilidades e recursos. Celebre as conquistas delas mais do que as suas. Regra
de Maxwell: “Lideres agregam valor servindo aos outros.”

Slide 9: Navegando para os Outros Ajude as pessoas em transi¢cdes e desafios. Seja
0 guia—nao apenas a autoridade. A influéncia aumenta a medida que vocé ajuda os
outros a ter sucesso na complexidade.

Slide 10: Conectando Além da Posigéao A lideranga posicional € a forma mais baixa de
influéncia. Averdadeira influéncia é construida com base no relacionamento, respeito e
resultados. Conecte-se através de valores compartilhados e objetivos comuns.



Slide 11: Capacitando Outros A influéncia cresce quando vocé capacita outros a liderar. Delegue,
oriente e libere responsabilidades. Esteja seguro em seu papel para ajudar outros a brilharem.

Slide 12: Reproduzindo Influéncia O objetivo final: influenciar os influenciadores. Crie um
legado investindo na préxima geragao de lideres. A influéncia se multiplica quando
torna-se exponencial através dos outros.

Slide 13: Resumo — O Modelo da Escada de Influéncia Integridade Cuide dos Outros
Acredite Neles Ouga Bem Compreenda Capacite Reproduza Influéncia

Slide 14: Pensamentos Finais Qualquer um pode se tornar uma pessoa de influéncia. Comeca
com intencao e cresce com carater consistente. Influéncia ndo é uma posicdo—eé um estilo de
vida. Citagao: “Lideranca é influéncia. Nada mais, nada menos.” - John Maxwell

Lideranca do Caminho Elevado — John Maxwell

Aqui esta uma versao amigavel para o Facebook de um resumo do deck de Liderancga do
Caminho Elevado por John C. Maxwell — curto, visualmente estruturado e pronto para ser
postado como um carrossel, legenda longa ou post com imagem: Lideranga do Caminho
Elevado Por John C. Maxwell Unindo Pessoas em um Mundo Que Divide

Slide 1: O que é Lideranga do Caminho Elevado? Lideranga que coloca os outros em
primeiro lugar, abraca a ética e inspira a uniao ao invés da divisao.

Slide 2: Os 3 Caminhos da Lideranga Caminho Baixo — Egoista, manipulador, toxico Caminho
do Meio — Neutro, passivo, mediano Caminho Elevado - Etico, intencional, transformador

Slide 3: Principios Fundamentais Integridade: Valores consistentes Humildade: Liderar servindo
Respeito: Valorizar cada pessoa Intencionalidade: Escolher o caminho elevado diariamente

Slide 4: Praticas do Caminho Elevado Agregar valor aos outros Responder com graca,
nao ego Liderar pelo exemplo Cultivar inteligéncia emocional

Slide 5: Por Que E Importante Constréi confianga Une equipes Cria influéncia
duradoura Transforma a cultura

Slide 6: Pensamento Final “Vocé nao pode liderar pessoas a um lugar onde nao esteve
vocé mesmo.” Escolha o Caminho Elevado. Diariamente. Deliberadamente. Com coragao.



5 Niveis de Lideranca — John Maxwell

Aqui esta um deck detalhado resumindo "Os 5 Niveis de Lideranga" de John
Maxwell, projetado para apresentacdo profissional e fins de treinamento.

Os 5 Niveis de Lideranca - John C. Maxwell - *

Visao Geral do Deck de Slides:
* Total de Slides: ~18
* Formato: Claro, visual e orientado para lideranca

 Estrutura: Titulo + Visdo Geral + Analise Nivel a Nivel + Aplicagao + Consideragdes
Finais

J Resumo dos Slides  CHI

Slide 1: Slide de Titulo

Os 5 Niveis de Lideranga
Por John C. Maxwell

“Onde vocé comega nao importa—lideranga é uma jornada.”

Slide 2: Introducao aos 5 Niveis

* Lideranga é influéncia—nada mais, nada menos

* Alideranca se desenvolve diariamente, ndo em um dia

* Cada nivel se baseia no anterior

* Osverdadeiros lideres avangam pelos niveis com intencionalidade

Slide 3: Visao Geral dos 5 Niveis



Nome do Nivel Palavra-chave

1 Posicao Direitos
2 Permissao Relacionamentos
3 Producéo Resultados

4 Desenvolvimento de Pessoas

5 Pinaculo Respeito

NIVEL 1: POSICAO - Direitos
Slide 4: O que é

* As pessoas te seguem porque precisam
* Baseado no titulo ou funcao
* Nivel mais baixo de lideranca

Slide 5: Pros e Contras

% Da autoridade

i Nenhuma influéncia real

i Alta rotatividade se ndo houver melhoria

Slide 6: Como Crescer

* Aprenda bem o seu trabalho
* Trate todos com respeito
» Aceite que o titulo € apenas o comego

NIiVEL 2: PERMISSAO - Relacionamentos

Slide7: O Que E

» As pessoas te seguem porque querem
* Baseado em confianga e relacionamentos



* Fundamentos da influéncia
Slide 8: Comportamentos-Chave

* Ougabem

* Importe-se verdadeiramente

» Construa relacionamento e
confianga

Slide 9: Armadilhas a Evitar

* Manipulagdo em vez de motivagao
* Favoritismo
* Estresse emocional sem limites

NIiVEL 3: PRODUGAO - Resultados
Slide 10: O Que E

* As pessoas te seguem pelo que vocé ja fez
* Vocé entrega resultados e lidera pelo exemplo
* Oimpulso cresce

Slide 11: Impacto na Equipe
* O moral melhora

* A produtividade aumenta
* Credibilidade é conquistada

Slide 12: Para Avancar

» Estabeleca metas mensuraveis
* Crie uma cultura de responsabilidade
* Comemore as conquistas

NIiVEL 4: DESENVOLVIMENTO DE PESSOAS - Reproducio

Slide 13: OQue E



* As pessoas seguem vocé pelo que vocé fez por elas
* Vocé esta desenvolvendo outros lideres

Slide 14: Caracteristicas
¢ Mentore outros de forma intencional

¢ Crie canais de lideranga
* Delegue e empodere

Slide 15: Efeito Multiplicador

* Aumenta a lealdade
* Fortalece a equipe
* Manutengéo do crescimento

NIiVEL 5: PINNACLE - Respeito
Slide 16: O Que E

* As pessoas te seguem por quem voceé é e pelo que vocé representa
* O nivel mais raro

Slide 17: Caracteristicas de um Lider no Pinaculo

* Mentalidade de legado
* Influencia além da organizagao
* Desenvolve outros lideres nos Niveis4 e 5

Slide 18: Reflexdes Finais & Aplicacao

* Lideranga é uma jornada para a vida toda
« Reflita: Em que nivel vocé esta com cada pessoa que lidera?
* Desafio: Qual é o seu plano de crescimento para avangar para o proximo nivel?



Slide 11: O Retorno do Desenvolvimento de Liderangca Aumenta a capacidade Fortalece a
equipe Prepara para a sucessao Eleva o moral e ainovacgao

Slide 12: Agdes Praticas para Desenvolver Lideres Inicie um programa de desenvolvimento de
lideranga Atribua mentores aos lideres emergentes Delegue estrategicamente Realize
revisdes de lideranca regularmente Ofereca livros e treinamentos de lideranca

Slide 13: Etapas do Pipeline de Lideranca: Lideres Emergentes Lideres em Crescimento
Lideres que Reproduzem Lideres de Legado Alinhe cada etapa com treinamento e coaching

Slide 14: Estudo de Caso ou Exemplo Real Opcional: Destaque um lider
conhecido que multiplicou outros lideres Licdes do seu processo

Slide 15: Principais Pontos Desenvolver liderangas nao é opcional—é essencial Invista
nas pessoas certas Seu legado serao os lideres que vocé deixar

Slide 16: Reflexdo e Desafio Quem vocé esta desenvolvendo hoje? Que sistemas estdo em
vigor para o crescimento da lideranga? Qual é o seu proximo passo?

Blink — Malcolm Gladwell

Aqui esta um deck detalhado baseado em "Blink: A Decisdo num Piscar de Olhos" de
Malcolm Gladwell: Slide de Titulo BLINK: A Decisdo num Piscar de Olhos Por Malcolm
Gladwell Um Mergulho Profundo em Julgamentos Rapidos e Cognicao Rapida

Slide 1: Visao Geral Autor: Malcolm Gladwell Publicado: 2005 Género: Psicologia /
Ciéncia Comportamental Ideia Central: Explora como tomamos decisées em um
instante e quao precisas—ou falhas—elas podem ser.

Slide 2: Conceito Principal - Thin Slicing Defini¢cdo: A habilidade de fazer julgamentos
rapidos com base em informacgodes limitadas. Exemplo: Estudo de Gottman prevendo
divorcios ao observar alguns minutos da interacdo de um casal. Implicacao: Especialistas
frequentemente tém um desempenho melhor com menos informacgdes.

Slide 3: O Poder do Inconsciente Cognicao inconsciente: Muitas decisdes sdo tomadas sem
pensamento deliberado. Efeito de Priming: A exposigao a pistas sutis influencia o comportamento.
Exemplo: Pessoas expostas a palavras relacionadas a idosos caminharam mais lentamente depois.

Slide 4: Quando a Cognicao Rapida Falha Tendéncias e preconceitos: Julgamentos rapidos
podem refletir preconceitos inconscientes. Exemplo: Tiros policiais baseados em suposicdes
raciais. Licdo: Estar ciente de nossos atalhos mentais é essencial para evitar decisdes ruins.



Slide 5: A Importéncia da Experiéncia Expertise: Especialistas desenvolvem uma intuicdo mais apurada
através de repetigcédo e feedback. Exemplo: Bombeiros percebendo que um piso pode colapsar antes que
realmente acontega. Treinamento: A intuigdo melhora com experiéncias de qualidade.

Slide 6: O Lado Obscuro do Julgamento Rapido Erro de Warren Harding: Confundir boa aparéncia
com habilidade de lideranga. Excesso de confianga na aparéncia: Leva a contratagodes ruins,
julgamentos equivocados. Conclusao: Julgamentos rapidos nem sempre estdo corretos.

Slide 7: Estudo de Caso - New Coke Fracasso da pesquisa de mercado: Testes cegos de sabor ignoraram o
contexto da marca. Falha do julgamento rapido: Perda da experiéncia emocional e contextual completa.

Slide 8: Estudo de Caso - Codificagao Facial de Paul Ekman Microexpressdes: Podem
revelar emocgoes verdadeiras em milissegundos. Aplicagao do julgamento rapido: Ler
emoc¢des com precisdo melhora atomada de decisdes na aplicacdo da lei, terapia, etc.

Slide 9: Estratégias para Melhorar Julgamentos Rapidos Esteja ciente dos vieses Evite
sobrecarga de informacgdes Confie na intuigao informada, ndo no instinto Crie
condigbes para uma cognigao rapida precisa

Slide 10: Aplicacoes Praticas Nos Negoécios: Contratagao, negociacoes, marketing Na
Seguranca Publica: Reducéao de vieses em decisOes rapidas Nos Relacionamentos:
Entender sutis sinais ha comunicacgéo

Slide 11: Criticas ao Blink Generalizagao excessiva: Nem todos os julgamentos rapidos sao
benéficos. Evidéncias anedodticas: Baseia-se em histdrias envolventes, ndo apenas em
dados. Subjetividade: A mensagem "Confie no seu instinto" pode ser mal interpretada.

Slide 12: Conclusdes Finais Confie nos seus instintos, mas teste-os. Julgamentos rapidos
podem ser precisos ou desastrosos—o contexto importa. Consciéncia e reflexdo séo
fundamentais para aprimorar nossa intuigcéo.

O Ponto da Virada — Malcolm Gladwell

Titulo: O Ponto da Virada — Malcolm Gladwell Subtitulo: Como Pequenas Coisas
Podem Fazer uma Grande Di ferenca

Slide 1: Introducéo ao Ponto da Virada Autor: Malcolm Gladwell Publicado: 2000 Premissa:
Acbes pequenas no momento certo, no lugar certo, com as pessoas certas, podem criar
um ponto de virada para grandes mudancgas.

Slide 2: O que € um Ponto da Virada? Definicdo: "O momento de massa critica, o limiar, o
ponto de ebulicdo." Significado: E o ponto em que uma ideia, tendéncia ou
comportamento cruza um limiar e se espalha como fogo.



Slide 3: As Trés Regras das Epidemias A Lei dos Poucos O Fator de Fixacao O Poder do
Contexto
Slide 4: A Lei dos Poucos Certos tipos de pessoas desempenham um papel crucial na disseminagao de ideias:

Conectores — Conhecem muitas pessoas; conectam grupos sociais Mavens — Especialistas em informagdes que
gostam de ajudar os outros Vendedores — Pessoas persuasivas com habilidades de negociagao poderosas

Slide 5: O Fator de Fixacao Definigao: A qualidade unica que faz a mensagem “grudar” na
mente das pessoas Exemplos: "Vila Sésamo" e "As Pistas de Blue" usando repeticao e
engajamento Aplicacdo direta em marketing e educacéao

Slide 6: O Poder do Contexto O comportamento humano é sensivel e fortemente influenciado pelo
ambiente Exemplo: Teoria das Janelas Quebradas (pequenos sinais de desordem levam a mais
desordem) O ambiente pode direcionar comportamentos para diregoes positivas ou negativas

Slide 7: Estudo de Caso - Hush Puppies Explosao de vendas em meados da década de 1990 apdés formadores
de opinido em NYC adotarem a marca Demonstra como a moda e epidemias sociais se espalham

Slide 8: Estudo de Caso - Queda do Crime em NYC O crime caiu no inicio dos anos 1990 devido a pequenas
mudangas (por exemplo, remogao de grafites, repressao a evasao de tarifas) Reforga o “Poder do Contexto”

Slide 9: Pontos de Virada nos Negdcios Langamento de um novo produto ou servigo Marketing viral e
cultura de influenciadores ldentificagao e utilizagdo de Conectores, Especialistas e Vendedores

Slide 10: Pontos de Virada na Sociedade Movimentos sociais (por exemplo, direitos civis, agao
climatica) Ideias que mudam normas sociais (por exemplo, reciclagem, trabalho remoto)

Slide 11: Criando Seu Proprio Ponto de Virada ldentifique a adesao da sua mensagem
Aproveite as pessoas certas Molde o ambiente ou o contexto Monitore e adapte — o
ponto de virada é muitas vezes imprevisivel

Slide 12: Principais Conclusdes Pequenas mudancas podem ter grandes efeitos
Epidemias sociais sao influenciadas por pessoas, mensagem e contexto Agéo
estratégica no momento certo = impacto massivo

Agora vocé tem o Conhecimento do Homem ou CEO da
Nova Era. Se tiver alguma pergunta, pode enviar para
richbonfigli@gmail.com, ou ligar para 1-302-985-1184




