
NOVA ERA CEO (Conhecimento do Homem) 

Por favor, compartilhe com os outros 

Esta seleção de 18 livros entre mais de 55-60 que li nos 
últimos 30 anos, sem contar os livros técnicos, é essencial 

para você, sua família e sua liderança no trabalho. 

Estas são habilidades extremamente transferíveis e te tornarão 
muito bem-sucedido em qualquer função que escolher, além de 
permitir que você tenha ótimos relacionamentos e casamento 

Todos se comunicam, poucos se conectam por John Maxwell 

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

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

ou um gráfico de comunicação 

Slide 2: A Mensagem Principal Ponto Central: Comunicação não é o mesmo que 
conexão. Citação Chave: “Conectar-se é a capacidade de identificar-se com as pessoas e 

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

Slide 3: Os 5 Princípios de Conexão Conectar-se Aumenta a Influência em Cada 
Situação Conectar-se é Sobre os Outros Conectar-se Vai Além das Palavras 
Conectar Sempre Exige Energia Conectar é Mais Habilidade do que Talento Natural  

Slide 4: Princípio 1 – Influência Através da Conexão Todos que se conectam 
aumentam sua capacidade de liderar e influenciar. As pessoas não te seguirão se não 
se sentirem conectadas a você.  

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



Slide 6: Princípio 3 – Vá Além das Palavras Regra 7–38–55: 7% palavras 38% tom de 
voz 55% linguagem corporal Use expressões faciais, postura e contato visual para 
transmitir autenticidade. 

Slide 7: Princípio 4 – Energia Necessária Conectar exige esforço e intencionalidade. 
Prepare-se, observe e responda de forma dinâmica. 

Slide 8: Princípio 5 – Habilidade Acima de Talento Você pode aprender a se conectar melhor. A prática 
torna a conexão mais natural. 

Slide 9: As 5 Práticas de Conexão Conectores Conectam em Terreno Comum 
Conectores Fazem o Trabalho Difícil de Manter Simplicidade Conectores Criam uma 

Experiência que Todos Apreciam Conectores Inspiram Pessoas Conectores Vivem o que 

Eles Comunicam 

Slide 10: Prática 1 – Terreno Comum Encontre interesses ou experiências compartilhadas. Faça 
perguntas para revelar o que vocês têm em comum. 

Slide 11: Prática 2 – Mantenha Simples Clareza é essencial. Use uma linguagem simples e clara. 
Evite jargões e explicações excessivas. 

Slide 12: Prática 3 – Experiência Agradável Seja envolvente e empático. Use 
histórias e humor. Crie uma conexão emocional. 

Slide 13: Prática 4 – Inspire Pessoas Compartilhe sua paixão. Acredite nos outros e eleve 
eles. Pinte um quadro de um futuro melhor. 

Slide 14: Prática 5 – Viva Isso Seja autêntico e consistente. Apoie suas palavras 
com ações.  

Slide 15: Conectando Um-a-Um, em Grupos e com um Público Um-a-Um: 
Ouça bem, mostre empatia. Grupo: Encoraje contribuições, perceba a energia. Público: 
Use narrativas e elementos visuais para fortalecer a mensagem.  

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

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



 Slide 18: Perguntas para Reflexão Com quem preciso me conectar melhor? Com 
quais hábitos 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 está repleto de 
estratégias práticas para construir relações positivas. Abaixo está uma estrutura slide a slide que 
você pode usar: Título do Deck: 25 Maneiras de Conquistar Pessoas Subtítulo: Descubra os 
Segredos da Influência Duradoura e Conexão Autores: John C. Maxwell & Les Parrott  

Slide 1: Introdução Visão Geral do Livro Importância de conquistar pessoas 
Especialização dos autores em liderança e relacionamentos  

Slide 2: 1 – Comece Com Você Mesmo Trabalhe em sua autoconsciência e crescimento 
pessoal Os outros vão responder à 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 Você Precisa Delas Reconheça as 
contribuições dos outros Mostre apreço pelo valor único deles 

Slide 5: 4 – Crie uma Memória e Revise-a Frequentemente Faça algo memorável para 
alguém Revise-a para fortalecer a conexão 

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

Slide 7: 6 – Dê às Pessoas uma Reputação para Sustentar Fale sobre o potencial delas Ajude 
as pessoas a alcançarem suas expectativas 

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

Slide 9: 8 – Incentive os sonhos dos outros Pergunte sobre seus objetivos e paixões 
Apoie sua visão para o futuro 

Slide 10: 9 – Passe o crédito adiante Não acumule sucesso Eleve aqueles que contribuíram 

Slide 11: 10 – O¯ereça o seu melhor As pessoas valorizam a excelência e o e¯sforço 
Esteja totalmente presente e dê o seu melhor nos relacionamentos 



Slide 28: Citação Final "As pessoas não se importam com o quanto você sabe até 
saberem o quanto você se importa." — John Maxwell 

A Psicologia da Autoestima – Nathaniel Branden 
Aqui está um esboço detalhado do deck de apresentação sobre "A Psicologia da Autoestima"—
inspirado por princípios psicológicos fundamentais e pelo trabalho influente de Nathaniel 
Branden (que também é autor de A Psicologia da Autoestima). Esta versão é estruturada para 
clareza, profundidade e entendimento prático. Título do Deck: A Psicologia da Autoestima 
Compreendendo a Ciência do Valor e Dignidade Humanos  

Slide 1: Introdução O que é Autoestima? Autoestima é a avaliação geral de uma pessoa sobre 
seu próprio valor. Ela influencia nossos pensamentos, emoções, motivação e comportamento. 
Por que Importa: Ela molda como interagimos conosco, com os outros e com o mundo.  

Slide 2: Definição Central Definição de Nathaniel Branden: “Autoestima é a disposição de 
se perceber como capaz de enfrentar os desafios básicos da vida e digno de felicidade.” 
Dois Componentes: Autoeficácia – Confiança na nossa habilidade de pensar e agir 
eficazmente Autorrespeito – Confiança no nosso direito de ser feliz e viver com dignidade  

Slide 3: Origens da Autoestima Começa na infância: Amor dos pais, apoio, validação 
Experiências de sucesso, autonomia Influenciada por: Dinâmicas familiares 
Interações sociais Educação, mídia, cultura  

Slide 4: O Papel da Consciência Autoestima tem raízes na consciência e na volição. 
Devemos estar ativamente engajados na vida—pensando, escolhendo, agindo. 
Quanto mais conscientes somos, mais controle temos sobre nossa autoestima.  

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

Slide 6: Autoestima Saudável vs. Não Saudável Saudável: Baseada na realidade Flexível e 
resiliente Promove crescimento e conexão Não Saudável: Inflada ou deflacionada 
Dependente de aprovação ou conquistas Vulnerável a rejeição e fracasso 

Slide 7: O Impacto da Autoestima Saúde Emocional: Maior resiliência ao estresse Menor risco de 
ansiedade e depressão Resultados Comportamentais: Disposição para assumir riscos Iniciativa 
e liderança Relacionamentos: Melhores limites Comunicação autêntica Slide 8: Práticas que 
Constróem Autoestima Autoconsciência: Diário, reflexão Vida honesta: Congruência entre 
valores e comportamento Definição de metas: Propósito claro e progresso Afirmação: 
Declarações positivas e realistas Responsabilidade: Assumir escolhas e resultados Slide 



9: Autoestima é uma Prática Não é um presente ou uma característica fixa—é conquistada através de hábitos 
diários. Ela se desenvolve com cada ato de coragem, honestidade, produtividade e respeito próprio. “Confiar na 
própria mente e saber que se é digno de felicidade é a essência da autoestima.” – Branden  

Slide 10: Considerações Finais A autoestima é fundamental para a saúde mental, emocional e 
social. Compreender sua psicologia nos ajuda a construir seres e comunidades mais fortes. 
Comece com consciência. Aja com propósito. Viva com integridade. 

A Psicologia da Autoestima – Nathaniel Branden 
Aqui está um esboço detalhado do deck de apresentação sobre "A Psicologia da Autoestima"—
inspirado por princípios psicológicos fundamentais e pelo trabalho influente de Nathaniel 
Branden (que também é autor de A Psicologia da Autoestima). Esta versão é estruturada para 
clareza, profundidade e compreensão prática. Título do Deck: A Psicologia da Autoestima 
Compreendendo a Ciência do Valor e Dignidade Humana  

Slide 1: Introdução O que é Autoestima? Autoestima é a avaliação geral de uma pessoa sobre seu 
próprio valor. Ela influencia nossos pensamentos, emoções, motivação e comportamento. Por que 
Isso Importa: Determina como interagimos conosco mesmos, com os outros e com o mundo.  

Slide 2: Definição Principal Definição de Nathaniel Branden: “Autoestima é a disposição de se 
sentir competente para lidar com os desafios básicos da vida e digno de felicidade.” Dois 
Componentes: Autoeficácia – Confiança na nossa habilidade de pensar e agir de maneira eficaz 
Auto-Respeito – Confiança no nosso direito de ser feliz e viver com dignidade  

Slide 3: Origens da Autoestima Começa na infância: Amor parental, apoio, validação 
Experiências de sucesso, autonomia Influenciado por: Dinâmica familiar Interações 
sociais Educação, mídia, cultura  

Slide 4: O Papel da Consciência A autoestima está enraizada na consciência e na volição 
consciente. Devemos estar ativamente engajados na vida—pensando, escolhendo, agindo. 
Quanto mais conscientes estamos, mais controle temos sobre nossa autoestima.  

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

Slide 6: Autoestima Saudável vs. Não Saudável Saudável: Enraizada na realidade Flexível e 
resiliente Promove crescimento e conexão Não Saudável: Inflada ou deflatada 
Dependente de aprovação ou conquista Vulnerável à rejeição e fracasso 



Slide 7: O Impacto da Autoestima Saúde Emocional: Maior resiliência ao estresse Menor 
risco de ansiedade e depressão Resultados Comportamentais: Disposição para assumir 
riscos Iniciativa e liderança Relacionamentos: Limites mais claros Comunicação autêntica  

Slide 8: Práticas Que Constroem Autoestima Autoconsciência: Diário, reflexão Vida 
honesta: Coerência entre valores e comportamento Estabelecimento de metas: Propósito 
claro e progresso Afirmação: Afirmações positivas, baseadas na realidade 
Responsabilidade: Assumir escolhas e resultados 

Slide 9: Autoestima É uma Prática Não é um presente ou uma característica fixa—é conquistada 
através de hábitos diários. Cresce a cada ato de coragem, honestidade, produtividade e respeito 
próprio. “Confiar na própria mente e saber que se é digno de felicidade é a essência da autoestima.” – 
Branden Slide 10: Considerações Finais A autoestima é fundamental para a saúde mental, emocional 
e social. Compreender sua psicologia nos ajuda a construir indivíduos e comunidades mais fortes. 
Comece com consciência. Aja com propósito. Viva com integridade. 

Homens são de Marte, Mulheres são de Vênus – John Gray 
Aqui está um deck detalhado sobre "Homens são de Marte, Mulheres são de Vênus" de John Gray — 
um clássico sobre relacionamentos que explica as principais diferenças psicológicas e emocionais 
entre homens e mulheres. Deck: Homens são de Marte, Mulheres são de Vênus Por John Gray, Ph.D.  

Slide 1: Visão Geral Autor: John Gray, Ph.D. Tema Principal: Homens e mulheres são 
fundamentalmente diferentes em como se comunicam, lidam com o estresse e buscam 
amor. Propósito: Melhorar a compreensão dos relacionamentos ao respeitar as diferenças 
de gênero em vez de negá-las. Público: Casais, terapeutas, coaches de relacionamento. 

Slide 2: Metáfora Marcianos vs. Venusianos Homens (Marcianos): Valorizam conquistas, 
independência e soluções. Mulheres (Venusianas): Valorizam conexão, cuidado e 
empatia. Vieram de planetas diferentes, falavam línguas emocionais distintas. O amor os 
trouxe juntos na Terra, mas esqueceram suas diferenças.

Slide 3: Diferenças Principais na Gestão 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 confusão. 

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



 Slide 5: Motivação por Necessidades Diferentes Homens: Motivados por se sentirem necessários e 
confiáveis. Mulheres: Motivadas por se sentirem valorizadas e compreendidas. Ideia central: Não 
tentem mudar um ao outro — apreciem e apoiem a natureza de cada um. 

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

Slide 7: Conceito do Tanque de Amor Ambos os parceiros têm um tanque emocional de 
amor. Encher o tanque = atender às necessidades emocionais consistentemente. Quando 
o tanque está 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 imposição. Melhor frase: 
“Você estaria disposto a...?” Evite: “Você nunca...” ou “Por que você não pode...” 

Slide 9: A Teoria do Elástico (Homens) Homens se afastam periodicamente para recuperar 
a independência. Não é rejeição — apenas um ajuste emocional. As mulheres não devem 
correr atrás; em vez disso, devem dar espaço para a reconexão. 

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

Slide 11: Necessidades Emocionais Principais Necessidades dos Homens: Confiança 
Aceitação Apreciação Admiração Aprovação Encorajamento Principais Necessidades 
das Mulheres: Cuidado Compreensão Respeito Devoção Validação Reasseguramento 

Slide 12: Curando Conflitos Evite culpar e presuma intenções positivas. Use declarações como “Eu me sinto” 
em vez de “Você me faz sentir…”. Demonstre esforço para atender às necessidades antes de discutir falhas. 

Slide 13: A Regra 90/10 Foque nos 90% que você pode oferecer, não nos 10% que faltam. Cada parceiro 
deve assumir a responsabilidade por criar amor. Esperar perfeição = caminho para decepção. 

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

Slide 15: Conclusão Homens e mulheres são programados de forma diferente — nem melhor nem 
pior. Compreender e adaptar-se a essas diferenças é essencial. Respeito mútuo, comunicação e 
esforço constroem amor duradouro. “Não tente mudar um ao outro; cresçam juntos.” 



Conversando Sobre Tipos – Otto Kroeger e Janet Thuesen 

Aqui está uma apresentação 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 comunicação, o trabalho e os relacionamentos. CONVERSANDO 
SOBRE TIPOS – APRESENTAÇÃO DETALHADA Por Otto Kroeger & Janet M. Thuesen  

1. INTRODUÇÃO AO CONVERSANDO SOBRE TIPOS Propósito: Explica o MBTI como uma 
ferramenta para entender diferenças de personalidade. Objetivo: Melhorar a 
comunicação, o trabalho em equipe e a autoconhecimento através do tipo psicológico. 
Base: Teoria dos tipos psicológicos de Carl Jung, adaptada por Isabel Briggs Myers. 

 2. QUATRO DIMENSÕES DO MBTI Cada pessoa tem uma preferência em 4 dicotomias, resultando em 16 
tipos de personalidade únicos. 1. Fonte de Energia (E/I): Extroversão (E): Foco no mundo externo; 
orientado para ação. Introversão (I): Foco no mundo interno; orientado para pensamento. 2. Coleta de 
Informação (S/N): Sensação (S): Foco em fatos, detalhes, praticidade. Intuição (N): Foco em padrões, 
possibilidades, visão geral. 3. Tomada de Decisão (T/F): Pensamento (T): Lógico, objetivo, crítico. 
Sentimento (F): Valores pessoais, empatia, harmonia. 4. Estrutura de Vida (J/P): Julgamento (J): 
Organizado, planejado, decisivo. Percepção (P): Flexível, espontâneo, adaptável.  

3. OS 16 TIPOS DE MBTI Cada tipo é uma combinação única das 4 preferências (por 
exemplo, ISTJ, ENFP, etc.). Exemplo: ISTJ ("Inspetor"): Prático, organizado, confiável. 
ENFP ("Inspirador"): Energético, imaginativo, centrado nas pessoas.  

4. PRINCÍPIOS FUNDAMENTAIS DO TYPE TALK Nenhum Tipo é Melhor: Cada tipo tem forças e pontos 
cegos. Tipo ≠ Comportamento: Trata-se de preferência, não de habilidade. O Crescimento Vem da 
Consciência: Entender seu tipo e o dos outros reduz conflitos e aumenta a sinergia. 

5. ESTILOS DE COMUNICAÇÃO POR TIPO Extrovertidos: Falam para pensar, expressivos, precisam de 
interação verbal. Introvertidos: Pensam para falar, reflexivos, preferem comunicação escrita ou pessoal. 
Sensores: Querem especificidades, detalhes e realismo. Intuitivos: Buscam conceitos, inovação e 
possibilidades. Pensadores: Valorizam lógica e justiça. Sentimentais: Valorizam harmonia e 
relacionamentos. Julgadores: Preferem estrutura e decisões. Perceptivos: Preferem opções e 
espontaneidade. 

 6. TIPOS NO AMBIENTE DE TRABALHO Compreender os tipos ajuda em: Formação de 
equipes Desenvolvimento de liderança Resolução 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. 



7.TIPO & ESTRESSE Sob estresse: As pessoas tendem a se inclinar para funções que não são suas 
preferidas. Isso provoca conflito, confusão e falha na comunicação. Exemplo: ESTJ pode se 
tornar rígido e agressivo sob estresse. INFP pode se isolar e ficar muito sensível.

8.MELHORANDO RELACIONAMENTOS COM TIPOS Reconheça Diferenças: Pare de julgar e comece a 
apreciar. Flexibilize a Comunicação: Adapte sua abordagem às preferências dos outros. Mentalidade de 
Crescimento: Todos os tipos podem aprender a expandir para áreas menos preferidas.

9.MBTI & CRESCIMENTO PESSOAL Use o tipo como ponto de partida, não como uma caixa. 
Desenvolva inteligência emocional através da conscientização do tipo. Reflita sobre 
como suas preferências afetam decisões, relacionamentos e conflitos.

10. RESUMO PRINCIPAL Tipo ≠ Destino: É uma lente para compreensão, não um limite. 
Conhece-te a ti mesmo: A consciência do tipo favorece a autoconfiança e o crescimento. 
Conhecer os Outros: A empatia vem da compreensão de diferentes perspectivas. Aplicação é 
Essencial: Use o conhecimento do tipo para construir equipes melhores, conversas e vidas. 

Além de Nós Mesmos – Naomi Quenk 
Aqui está um material detalhado sobre "Além de Nós 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 Nós Mesmos" de Naomi Quenk  

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

2. Resumo do Quadro MBTI Cada pessoa é um dos 16 tipos MBTI, derivados das preferências: E/I 
(Extroversão / Introversão) S/N (Sensação / Intuição) T/F (Pensamento / Sentimento) J/P 
(Julgamento / Percepção) Função Dominante: Nossa maneira principal de lidar com o mundo. 
Função Inferior: Menos desenvolvida e inconsciente; ativada sob estresse. 

3. O que é a Função Inferior? O “oposto” da função dominante. Surge sob estresse ou 
fadiga. Leva a comportamentos atípicos, erráticos ou emocionais. Exemplo: Um INTJ 
(Intuição Introvertida dominante) pode exibir Sensação Extrovertida quando estressado
— tornando-se impulsivo, indulgente ou superestimulado. 

4. Gatilhos para a Função Inferior Exaustão, conflito, grandes transições de vida. Sentir-se 
ameaçado, desvalorizado ou fora de controle. Incapacidade de usar funções dominantes 
ou auxiliares de forma eficaz. 



5.Como Cada Tipo Reage Sob Estresse Tipo MBTIDominanteInferiorReação ao 
EstresseISTJSiNeAnsiedade, catastrofizaçãoENFPNeSiObsessão por fatos, visão 
limitadaINFJNiSeIndulgência excessiva, hiperconsciência do ambienteESTPSeNiParanoia, 
pensamento fatalistaINTPTiFeExplosões emocionais, hipersensibilidadeESFJFeTiDesapego frio, crítica 
exageradaINTJNiSeImpulsividade, comportamento imprudenteISFPFiTeControle rígido, explosividade

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

7.Crescimento Através da Consciência Aceite a função inferior como parte de si mesmo. 
Não sufoque — integre-a ao longo do tempo. Use as reações ao estresse como um sinal 
para o autocuidado e reflexão. Desenvolva inteligência emocional em torno dos gatilhos.

8. Aplicações Práticas Crescimento pessoal: Reconheça e gerencie padrões inconscientes. 
Relacionamentos: Entenda por que outros podem agir "fora do comum". Local de trabalho: 
Evite esgotamento e falhas de comunicação na equipe. Terapia/Coaching: Ajuda a adaptar 
intervenções com base em comportamentos sob estresse. 

9. Contribuição de Quenk Inovou na compreensão dos tipos MBTI em estados de 
estresse. Incentivou a compaixão por nós mesmos e pelos outros em nossos "piores" 
momentos. Aprofundou a percepção psicológica dentro da comunidade de tipos. 

10. Citação Chave “A função inferior está no núcleo da nossa vida interior... uma porta 
para o inconsciente.” 

Avançando com os Fracassos – John Maxwell 

Aqui está um resumo detalhado da apresentação de "Avançando com os Fracassos: Transformando Erros em 
Degraus para o Sucesso" de John C. Maxwell — estruturado para uso em apresentações: AVANÇANDO COM 
OS FRACASSOS Por John C. Maxwell Subtítulo: Transformando Erros em Degraus para o Sucesso 

Slide 1: Introdução ao Avançar com os Fracassos Mensagem Principal: Pessoas bem-sucedidas 
aprendem com o fracasso; elas não o evitam. Premissa Principal: A diferença entre pessoas 
comuns e pessoas que conquistam é sua percepção 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 não é: Evitável Um evento Objetivo O inimigo 
Irreversível Verdade: O fracasso é parte do processo de aprendizado. 



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

Slide 4: Princípio Fundamental #2 — Rejeite a Rejeição Não internalize o fracasso. 
Você não é seus erros. Um senso de autoestima saudável ajuda você a se recuperar.  

Slide 5: Princípio 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 você estiver disposto a aprender.  

Slide 6: Princípio Fundamental #4 — Mude Sua Resposta Não é o evento—é sua 
reação. Escolha: Responsabilidade ao invés de culpa Ação ao invés de evitar Pessoas 
bem-sucedidas assumem o resultado e se ajustam.  

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

Slide 8: Princípio Fundamental #6 — Não Deixe o Fracasso Te Definir Seu passado não 
define seu futuro. Atravesse o fracasso, não viva nele. A resiliência vem de separar o valor 
próprio do desempenho. 

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

Slide 10: Princípio 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 Japonês  

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

Slide 12: Fracasso e Liderança Grandes líderes: Compartilham lições do fracasso Criam um espaço seguro 
para que outros falhem e cresçam O fracasso faz parte da inovação e do aprendizado em equipe.  

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

Slide 14: 7 Passos para Falhar e Avançar Rejeite a rejeição Não culpe os outros Veja a falha como 
temporária Estabeleça expectativas realistas Foque em pontos fortes Varie abordagens Recupere-se 

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



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

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

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

Slide 9: 7. A Lei da Bússola Mensagem Principal: A visão dá aos membros da equipe 
direção e confiança. Insight: Visão compartilhada mantém todos alinhados e motivados. 

Slide 10: 8. A Lei da Maçã Podre Mensagem Principal: Atitudes ruins arruínam 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: Confiança e confiabilidade são inegociáveis. 

Slide 12: 10. A Lei do Preço Mensagem Principal: A equipe não alcança seu potencial 
quando não paga o preço. Insight: Sacrifício e compromisso são essenciais. 

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

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

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

 Slide 16: 14. A Lei da Comunicação Mensagem Principal: A interação impulsiona a 
ação. Insight: Comunicação aberta, honesta e frequente é crucial.  

Slide 17: 15. A Lei da Vantagem Mensagem Principal: A diferença entre duas equipes igualmente 
talentosas é a liderança. Insight: Liderança forte dá à equipe uma vantagem vencedora.  

Slide 18: 16. A Lei do Moral Elevado Mensagem Principal: Quando você está ganhando, 
nada dói. Insight: Confiança 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: Conclusão & Aplicação Conteúdo: Reflita sobre sua equipe: qual lei precisa de mais trabalho? Lidere 
pelo exemplo e comece a aplicar esses princípios. O sucesso é um esporte de equipe! 



O Criador de Diferenças – John Maxwell 
Aqui está um resumo detalhado do deck de "O Criador de Diferenças: Fazendo da 
Sua Atitude Seu Maior Ativo" de John C. Maxwell: Título do Deck: O Criador de 
Diferenças por John Maxwell Subtítulo: Fazendo da Sua Atitude Seu Maior Ativo ---  

Slide 1: Introdução ao Livro Autor: John C. Maxwell Foco: O poder da atitude na 
determinação do sucesso Mensagem Principal: Você não pode controlar sempre suas 
circunstâncias, mas pode controlar sua atitude.  

Slide 2: O que Faz a Diferença? O “Criador de Diferenças” = Sua Atitude Talento, educação e 
experiência são valiosos—mas é a atitude que determina até onde você vai. A atitude afeta como 
enfrentamos desafios, nos relacionamos com os outros e lidamos com sucesso ou fracasso. 

 Slide 3: Cinco Obstáculos de Atitude 1. Desânimo 2. Mudança 3. Problemas 4. 
Medo 5. Fracasso Cada um desses desafios testa e revela sua atitude.  

Slide 4: Atitude vs. Emoções Emoções são reações; atitude é uma resposta escolhida. 
Atitudes saudáveis vêm de decisões intencionais, não de sentimentos passageiros. 
Você 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 influências 
positivas. Tome medidas diárias para ajustar e melhorar sua atitude. 

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

Slide 7: Atitude e Relacionamentos As pessoas são atraídas por quem tem uma ótima atitude. 
Uma boa atitude ajuda a resolver conflitos e construir confiança. Maxwell: “As pessoas não se 
importam com o quanto você sabe até saberem o quanto você se importa.” 

Slide 8: Enfrentando o Desânimo Causas: expectativas não atendidas, críticas, contratempos. Estratégias: 
gratidão, pequenas vitórias, forte rede de apoio. Escolha a esperança em vez do desespero. 

 Slide 9: Abraçando a Mudança Mudança é inevitável — crescimento é opcional. Uma atitude 
positiva permite que você se adapte, aprenda e evolua. Foque no que você pode controlar. 

 Slide 10: Superando Problemas Problemas são oportunidades disfarçadas. A atitude ajuda você a 
passar da reclamação para a solução 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 não é fatal a menos que você permita. Adote 
uma mentalidade de crescimento: fracasse para frente. Aprenda, ajuste e continue em frente.  

Slide 13: Atitude + Ação = Resultados Boa atitude sem ação = potencial desperdiçado. A 
ação dá propósito e direção à sua atitude. A consistência é fundamental. 

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

Slide 15: Reflita e Aplique Qual é sua atitude atual em relação à vida, às pessoas e aos 
desafios? O que você fará hoje para melhorar sua atitude? Quem você pode influenciar 
sendo a Diferença 

O Talento Nunca é Suficiente – John Maxwell 

Aqui está um esboço de apresentação de alto nível para "Talento Nunca é 
Suficiente" por John C. Maxwell, desenvolvido para treinamento de liderança, 
desenvolvimento pessoal ou sessões de equipe. 

Título da Apresentação: Talento Nunca é Suficiente 

Subtítulo: Desbloqueando as Escolhas Que Elevam Seu Talento 

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

Slide 1: Introdução 

• Citação: “Talento é um presente, mas caráter é 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 à grandeza 



Slide 3: As 13 Escolhas Cruciais Que Maximizam o Talento 

# Escolha Descrição 

1 Crença Eleva seu talento através da confiança 

2 Paixão Energia e alimenta seu talento 

3 Iniciativa Ativa seu talento 

4 Foco Direciona seu talento para um propósito 

5 Preparação Posiciona seu talento para o sucesso 

6 Prática Aperfeiçoa seu talento 

7 Perseverança Sustenta seu talento 

8 Coragem Testa seu talento na adversidade 

9 Aprendizado Expande seu talento 

10 Caráter 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 Crença Eleva Seu Talento 

• A crença é a base da ação 
• Exemplo de caso: A crença de Michael Jordan vs. rejeição inicial 

Slide 5: Paixão Energiza o Talento 

• Paixão sustenta a motivação 
• Talento sem paixão leva ao esgotamento 



Slide 6: Iniciativa Ativa Talento 

• Talento permanece adormecido sem ação 
• Pessoas proativas vencem 

Slide 7: Foco Direciona Talento 

• Distração dilui talento 
• Foco intenso gera resultados 

Slide 8–14: Continue com Outras Escolhas 

• Dediquem cada slide a uma escolha: 

o Preparação 

o Prática 

o Persistência 

o Coragem 

o 
Capacidade de Aprender 

o Caráter 

o Relacionamentos 

o Responsabilidade 

o Trabalho em equipe 

Slide 15: O Poder da Escolha 

• Citação: “Talento é o ponto de partida. Escolha é a linha de chegada.” 
• Reflexão: Quais das 13 escolhas você está atualmente 

negligenciando? 

Slide 16: Estrutura de Aprendizado 

T.A.L.E.N.T. = Talento + Atitude + Aprendizado + Esforço + Nutrição + Equipe 



• Incentivar o público a criar um plano de ação 

Slide 17: Exercício em Grupo (Opcional) 

• Avalie-se de 1 a 5 em cada uma das 13 opções 
• Escolha 2 áreas para melhorar este mês 

Slide 18: Citação de Encerramento 

"O sucesso não é uma questão de talento. É uma questão de escolha." – John Maxwell 

As 21 Irrefutáveis Leis da Liderança – John Maxwell 
Aqui está um esboço detalhado do deck baseado em “As 21 Leis Irrefutáveis da Liderança” 
de John C. Maxwell: 

Slide 1: Título Título: As 21 Leis Irrefutáveis da Liderança Autor: John C. Maxwell Tema: 
Princípios de liderança que resistem ao teste do tempo 

Slide 2: Introdução Liderança é influência — nada mais, nada menos. Essas 21 leis são 
princípios que podem ser aprendidos e aplicados por qualquer pessoa. 

Slide 3: Lei 1 – A Lei da Tampa A habilidade de liderar determina o nível de eficácia de uma pessoa. 
Quanto menor a capacidade de liderança de um indivíduo, menor é a tampa sobre seu potencial. 

Slide 4: Lei 2 – A Lei da Influência A verdadeira medida da liderança é a influência — nada 
mais, nada menos. Posição não faz um líder; influência faz. 

Slide 5: Lei 3 – A Lei do Processo Liderança se desenvolve diariamente, não em um dia. 
É uma jornada vitalícia de aprendizado, crescimento e desenvolvimento. 

Slide 6: Lei 4 – A Lei da Navegação Qualquer um pode conduzir o barco, mas é preciso 
um líder para traçar o curso. Líderes avaliam condições e planejam efetivamente. S 

Slide 7: Lei 5 – A Lei da Adição Líderes agregam valor ao servir aos outros. A verdadeira 
liderança foca em agregar valor, não em extraí-lo. 

Slide 8: Lei 6 – A Lei do Solo Firme Confiança é a base da liderança. Integridade e 
honestidade são inegociáveis. 

Slide 9: Lei 7 – A Lei do Respeito As pessoas naturalmente seguem líderes mais fortes 
que elas. O respeito deve ser conquistado por meio de caráter e competência. 



Slide 10: Lei 8 – A Lei da Intuição Líderes avaliam tudo com um olhar de liderança. A 
intuição de liderança distingue grandes líderes dos bons. 

Slide 11: Lei 9 – A Lei do Magnetismo Quem você é é quem você atrai. Líderes atraem 
pessoas com mentalidade e valores semelhantes. 

Slide 12: Lei 10 – A Lei da Conexão Líderes tocam o coração antes de pedir ajuda. Conexão 
autêntica impulsiona lealdade e cooperação. 

Slide 13: Lei 11 – A Lei do Círculo Íntimo O potencial de um líder é determinado por 
aqueles mais próximos. Monte uma equipe forte para ampliar influência e eficácia. 

Slide 14: Lei 12 – A Lei do Empoderamento Apenas líderes seguros dão poder aos 
outros. Empoderar os outros multiplica o impacto da liderança. 

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

Slide 16: Lei 14 – A Lei da Adesão As pessoas confiam no líder antes de comprarem a 
visão. Confie no mensageiro antes de aceitar a mensagem. 

Slide 17: Lei 15 – A Lei da Vitória Líderes encontram uma maneira para o time vencer. O 
compromisso com a vitória inspira determinação e criatividade. 

Slide 18: Lei 16 – A Lei do Grande Mo O impulso é o melhor amigo de um líder. Ele facilita 
mudanças e amplifica o sucesso. 

Slide 19: Lei 17 – A Lei das Prioridades Líderes entendem que atividade não é 
necessariamente realização. Foque no que agrega mais valor. 

Slide 20: Lei 18 – A Lei do Sacrifício Um líder deve abrir mão para avançar. O sucesso 
exige sacrifício pessoal para o bem dos outros. 

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

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

Slide 23: Lei 21 – A Lei do Legado O valor duradouro de um líder é medido pela sucessão. 
Liderança verdadeira deixa outros líderes como legado. 

 Slide 24: Conclusão Liderança é uma jornada. Dominar essas 21 leis ajuda a 
aumentar a influência, construir equipes fortes e deixar um legado. 



Como Influenciar – John Maxwell 
Aqui está um deck detalhado baseado em "Tornando-se uma Pessoa de Influência" por John C. 
Maxwell e Jim Dornan: DECK: Tornando-se uma Pessoa de Influência Por John C. Maxwell & Jim Dornan  

Slide 1: Slide de Título Título: Tornando-se uma Pessoa de Influência Subtítulo: Como 
Impactar Positivamente a Vida de Outros Autores: John C. Maxwell & Jim Dornan  

Slide 2: Visão Geral Influência é a chave para liderança bem-sucedida, relacionamentos e 
crescimento pessoal. Todos têm influência—este livro mostra como desenvolvê-la de 
maneira ética e eficaz. Quatro áreas principais de foco: Integridade, Cuidado, Fé e Escuta. 

Slide 3: A Base da Influência: Integridade A integridade constrói confiança — sem ela, a influência 
desmorona. As pessoas querem seguir líderes em quem podem confiar. Seja consistente em valores, 
palavras e ações. Citação: “As pessoas fazem o que veem as pessoas fazerem.” 

Slide 4: Cuidando dos Outros Demonstre cuidado e preocupação genuínos. As pessoas não se 
importam com o quanto você sabe até saberem o quanto você se importa. Invista tempo, 
atenção e energia no crescimento dos outros. Característica Principal: Encorajamento  

Slide 5: Fé nas Pessoas Acredite nos outros antes que eles acreditem em si mesmos. A 
influência começa quando você vê potencial em alguém e ajuda essa pessoa a enxergá-lo 
também. Espere o melhor; muitas vezes você o obterá. 

Slide 6: Ouvir para Conectar Ouvir constrói pontes; falar sozinho constrói muros. Ouvir 
com atenção demonstra respeito e aprofunda os relacionamentos. Evite distrações — 
ouça para entender o significado e a emoção.  

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

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

Slide 9: Navegando para os Outros Ajude as pessoas em transições e desafios. Seja 
o guia—não apenas a autoridade. A influência aumenta à medida que você ajuda os 
outros a ter sucesso na complexidade.  

Slide 10: Conectando Além da Posição A liderança posicional é a forma mais baixa de 
influência. A verdadeira influência é construída com base no relacionamento, respeito e 
resultados. Conecte-se através de valores compartilhados e objetivos comuns. 



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

Slide 12: Reproduzindo Influência O objetivo final: influenciar os influenciadores. Crie um 
legado investindo na próxima geração de líderes. A influência se multiplica quando 
torna-se exponencial através dos outros. 

 Slide 13: Resumo – O Modelo da Escada de Influência Integridade Cuide dos Outros 
Acredite Neles Ouça Bem Compreenda Capacite Reproduza Influência  

Slide 14: Pensamentos Finais Qualquer um pode se tornar uma pessoa de influência. Começa 
com intenção e cresce com caráter consistente. Influência não é uma posição—é um estilo de 
vida. Citação: “Liderança é influência. Nada mais, nada menos.” – John Maxwell 

Liderança do Caminho Elevado – John Maxwell 

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

Slide 1: O que é Liderança do Caminho Elevado? Liderança que coloca os outros em 
primeiro lugar, abraça a ética e inspira a união ao invés da divisão.  

Slide 2: Os 3 Caminhos da Liderança Caminho Baixo – Egoísta, manipulador, tóxico Caminho 
do Meio – Neutro, passivo, mediano Caminho Elevado – Ético, intencional, transformador  

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

Slide 4: Práticas do Caminho Elevado Agregar valor aos outros Responder com graça, 
não ego Liderar pelo exemplo Cultivar inteligência emocional  

Slide 5: Por Que É Importante Constrói confiança Une equipes Cria influência 
duradoura Transforma a cultura  

Slide 6: Pensamento Final “Você não pode liderar pessoas a um lugar onde não esteve 
você mesmo.” Escolha o Caminho Elevado. Diariamente. Deliberadamente. Com coração. 



5 Níveis de Liderança – John Maxwell 
Aqui está um deck detalhado resumindo "Os 5 Níveis de Liderança" de John 
Maxwell, projetado para apresentação profissional e fins de treinamento. 

 Os 5 Níveis de Liderança – John C. Maxwell ••• • 

Visão Geral do Deck de Slides: 

• Total de Slides: ~18 
• Formato: Claro, visual e orientado para liderança 
• Estrutura: Título + Visão Geral + Análise Nível a Nível + Aplicação + Considerações 

Finais 

J Resumo dos Slides GCHI

Slide 1: Slide de Título 

Os 5 Níveis de Liderança 
Por John C. Maxwell 
“Onde você começa não importa—liderança é uma jornada.” 

Slide 2: Introdução aos 5 Níveis 

• Liderança é influência—nada mais, nada menos 
• A liderança se desenvolve diariamente, não em um dia 
• Cada nível se baseia no anterior 
• Os verdadeiros líderes avançam pelos níveis com intencionalidade 

Slide 3: Visão Geral dos 5 Níveis 



Nome do Nível Palavra-chave 

1 Posição Direitos 

2 Permissão Relacionamentos 

3 Produção Resultados 

4 Desenvolvimento de Pessoas 

5 Pináculo Respeito 

NÍVEL 1: POSIÇÃO – Direitos 

Slide 4: O que é 

• As pessoas te seguem porque precisam 
• Baseado no título ou função 
• Nível mais baixo de liderança 

Slide 5: Prós e Contras 

%Á Dá autoridade 
¡ Nenhuma influência real 

¡ Alta rotatividade se não houver melhoria 

Slide 6: Como Crescer 

• Aprenda bem o seu trabalho 
• Trate todos com respeito 
• Aceite que o título é apenas o começo 

NÍVEL 2: PERMISSÃO – Relacionamentos 

Slide 7: O Que É 

• As pessoas te seguem porque querem 
• Baseado em confiança e relacionamentos 



• Fundamentos da influência 

Slide 8: Comportamentos-Chave 

• Ouça bem 
• Importe-se verdadeiramente 
• Construa relacionamento e 

confiança 

Slide 9: Armadilhas a Evitar 

• Manipulação em vez de motivação 
• Favoritismo 
• Estresse emocional sem limites 

NÍVEL 3: PRODUÇÃO – Resultados 

Slide 10: O Que É 

• As pessoas te seguem pelo que você já fez 
• Você entrega resultados e lidera pelo exemplo 
• O impulso cresce 

Slide 11: Impacto na Equipe 

• O moral melhora 
• A produtividade aumenta 
• Credibilidade é conquistada 

Slide 12: Para Avançar 

• Estabeleça metas mensuráveis 
• Crie uma cultura de responsabilidade 
• Comemore as conquistas 

NÍVEL 4: DESENVOLVIMENTO DE PESSOAS – Reprodução 

Slide 13: O Que É 



• As pessoas seguem você pelo que você fez por elas 
• Você está desenvolvendo outros líderes 

Slide 14: Características 

• Mentore outros de forma intencional 
• Crie canais de liderança 
• Delegue e empodere 

Slide 15: Efeito Multiplicador 

• Aumenta a lealdade 
• Fortalece a equipe 
• Manutenção do crescimento 

NÍVEL 5: PINNACLE – Respeito 

Slide 16: O Que É 

• As pessoas te seguem por quem você é e pelo que você representa 
• O nível mais raro 

Slide 17: Características de um Líder no Pináculo 

• Mentalidade de legado 
• Influencia além da organização 
• Desenvolve outros líderes nos Níveis 4 e 5 

Slide 18: Reflexões Finais & Aplicação 

• Liderança é uma jornada para a vida toda 
• Reflita: Em que nível você está com cada pessoa que lidera? 
• Desafio: Qual é o seu plano de crescimento para avançar para o próximo nível? 



Slide 11: O Retorno do Desenvolvimento de Liderança Aumenta a capacidade Fortalece a 
equipe Prepara para a sucessão Eleva o moral e a inovação 

Slide 12: Ações Práticas para Desenvolver Líderes Inicie um programa de desenvolvimento de 
liderança Atribua mentores aos líderes emergentes Delegue estrategicamente Realize 
revisões de liderança regularmente Ofereça livros e treinamentos de liderança 

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

Slide 14: Estudo de Caso ou Exemplo Real Opcional: Destaque um líder 
conhecido que multiplicou outros líderes Lições do seu processo 

Slide 15: Principais Pontos Desenvolver lideranças não é opcional—é essencial Invista 
nas pessoas certas Seu legado serão os líderes que você deixar  

Slide 16: Reflexão e Desafio Quem você está desenvolvendo hoje? Que sistemas estão em 
vigor para o crescimento da liderança? Qual é o seu próximo passo? 

Blink – Malcolm Gladwell 
Aqui está um deck detalhado baseado em "Blink: A Decisão num Piscar de Olhos" de 
Malcolm Gladwell: Slide de Título BLINK: A Decisão num Piscar de Olhos Por Malcolm 
Gladwell Um Mergulho Profundo em Julgamentos Rápidos e Cognição Rápida  

Slide 1: Visão Geral Autor: Malcolm Gladwell Publicado: 2005 Gênero: Psicologia / 
Ciência Comportamental Ideia Central: Explora como tomamos decisões em um 
instante e quão precisas—ou falhas—elas podem ser. 

Slide 2: Conceito Principal - Thin Slicing Definição: A habilidade de fazer julgamentos 
rápidos com base em informações limitadas. Exemplo: Estudo de Gottman prevendo 
divórcios ao observar alguns minutos da interação de um casal. Implicação: Especialistas 
frequentemente têm um desempenho melhor com menos informações. 

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

Slide 4: Quando a Cognição Rápida Falha Tendências e preconceitos: Julgamentos rápidos 
podem refletir preconceitos inconscientes. Exemplo: Tiros policiais baseados em suposições 
raciais. Lição: Estar ciente de nossos atalhos mentais é essencial para evitar decisões ruins. 



Slide 5: A Importância da Experiência Expertise: Especialistas desenvolvem uma intuição mais apurada 
através de repetição e feedback. Exemplo: Bombeiros percebendo que um piso pode colapsar antes que 
realmente aconteça. Treinamento: A intuição melhora com experiências de qualidade. 

Slide 6: O Lado Obscuro do Julgamento Rápido Erro de Warren Harding: Confundir boa aparência 
com habilidade de liderança. Excesso de confiança na aparência: Leva a contratações ruins, 
julgamentos equivocados. Conclusão: Julgamentos rápidos nem sempre estão 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 rápido: Perda da experiência emocional e contextual completa. 

Slide 8: Estudo de Caso - Codificação Facial de Paul Ekman Microexpressões: Podem 
revelar emoções verdadeiras em milissegundos. Aplicação do julgamento rápido: Ler 
emoções com precisão melhora a tomada de decisões na aplicação da lei, terapia, etc. 

Slide 9: Estratégias para Melhorar Julgamentos Rápidos Esteja ciente dos vieses Evite 
sobrecarga de informações Confie na intuição informada, não no instinto Crie 
condições para uma cognição rápida precisa  

Slide 10: Aplicações Práticas Nos Negócios: Contratação, negociações, marketing Na 
Segurança Pública: Redução de vieses em decisões rápidas Nos Relacionamentos: 
Entender sutis sinais na comunicação  

Slide 11: Críticas ao Blink Generalização excessiva: Nem todos os julgamentos rápidos são 
benéficos. Evidências anedóticas: Baseia-se em histórias envolventes, não apenas em 
dados. Subjetividade: A mensagem "Confie no seu instinto" pode ser mal interpretada.  

Slide 12: Conclusões Finais Confie nos seus instintos, mas teste-os. Julgamentos rápidos 
podem ser precisos ou desastrosos—o contexto importa. Consciência e reflexão são 
fundamentais para aprimorar nossa intuição. 

O Ponto da Virada – Malcolm Gladwell 
Título: O Ponto da Virada — Malcolm Gladwell Subtítulo: Como Pequenas Coisas 
Podem Fazer uma Grande Di¯ferença  

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

Slide 2: O que é um Ponto da Virada? Definição: "O momento de massa crítica, o limiar, o 
ponto de ebulição." Significado: É o ponto em que uma ideia, tendência ou 
comportamento cruza um limiar e se espalha como fogo. 



Slide 3: As Três Regras das Epidemias A Lei dos Poucos O Fator de Fixação O Poder do 
Contexto  

Slide 4: A Lei dos Poucos Certos tipos de pessoas desempenham um papel crucial na disseminação de ideias: 
Conectores – Conhecem muitas pessoas; conectam grupos sociais Mavens – Especialistas em informações que 
gostam de ajudar os outros Vendedores – Pessoas persuasivas com habilidades de negociação poderosas  

Slide 5: O Fator de Fixação Definição: A qualidade única que faz a mensagem “grudar” na 
mente das pessoas Exemplos: "Vila Sésamo" e "As Pistas de Blue" usando repetição e 
engajamento Aplicação direta em marketing e educação  

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

Slide 7: Estudo de Caso - Hush Puppies Explosão de vendas em meados da década de 1990 após formadores 
de opinião 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 início dos anos 1990 devido a pequenas 
mudanças (por exemplo, remoção de grafites, repressão a evasão de tarifas) Reforça o “Poder do Contexto” 

Slide 9: Pontos de Virada nos Negócios Lançamento de um novo produto ou serviço Marketing viral e 
cultura de influenciadores Identificação e utilização de Conectores, Especialistas e Vendedores 

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

Slide 11: Criando Seu Próprio Ponto de Virada Identifique a adesão da sua mensagem 
Aproveite as pessoas certas Molde o ambiente ou o contexto Monitore e adapte — o 
ponto de virada é muitas vezes imprevisível 

Slide 12: Principais Conclusões Pequenas mudanças podem ter grandes efeitos 
Epidemias sociais são influenciadas por pessoas, mensagem e contexto Ação 
estratégica no momento certo = impacto massivo 

Agora você 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 


