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			Para meus filhos e minhas mentoradas.
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			Um mentor é alguém que permite que você veja a esperança dentro de si mesmo.

			Oprah Winfrey

			Você, mentora? Isso mesmo! Independentemente da sua formação, trabalho, profissão, conhecimento ou paixões, você pode se tornar mentora!

			Minha proposta é que, ao fazer isso, você leve o que ama e o seu conhecimento até outras pessoas na forma de uma mentoria. Assim, você se tornará um convite para que as pessoas aprendam mais, curem coisas que precisam ser curadas dentro delas, cresçam pessoal ou profissionalmente e se tornem mais conscientes e melhores. 

			Meu objetivo é que, nesse processo de criação da sua mentoria, você mesma seja transformada: descubra mais sobre si mesma e aumente sua autoconsciência enquanto desenha um programa de mentoria capaz de transformar a vida de outras pessoas. 

			Talvez você pense em atuar profissionalmente e vender a sua mentoria, talvez queira fazer isso dentro do seu atual trabalho e mentorar sua equipe, ou pode ser até que pretenda mentorar seus filhos. Não importa com quem você vai decidir compartilhar o seu conhecimento: saiba que tanto eles quanto você crescerão nesse processo. 

			Um projeto em que você e outras pessoas também crescem é um que certamente se encaixa naquilo que Deus deseja para a sua vida e para o mundo. E, hoje, acredito que Ele financia Seus próprios projetos. 

			Então, meu papel aqui é te ajudar a fazer, tecnicamente, tudo o que cabe a você para criar, estruturar, entregar, vender e fazer uma mentoria escalar, para que Deus possa fazer o que cabe a Ele e compartilhar com você todos os recursos do céu de que você precise para o sucesso como mentora. 

			Qual diferença que você deseja fazer no mundo? 

			Que marca gostaria de deixar?

			Talvez você tenha dedicado uma boa parte da sua vida a estudar sobre um ou mais assuntos técnicos. Ou talvez tenha passado por um importante processo de transformação pessoal ou profissional e, agora, deseje compartilhar e transbordá-la para outras pessoas.

			Como mentora, você ajudará essas outras pessoas compartilhando seu conhecimento, mentalidade, experiências, atitudes, habilidades e histórias emocionantes (calma que vou te ajudar a chegar nelas!). Você também vai saber como ajudar mais pessoas em vez de seguir ajudando apenas uma a uma em atendimentos individuais.

			E você poderá, finalmente, transformar seu conhecimento em dinheiro.
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			Mentoria é uma relação de desenvolvimento pessoal em que uma pessoa mais experiente ou mais sábia ajuda a orientar uma pessoa menos experiente ou menos sábia.

			Zig Ziglar

			O que é mentoria? 

			A mentoria é uma parceria criativa entre mentor e mentorado para que o mentorado se desenvolva. Funciona a partir de uma estrutura clara, regras preestabelecidas e foco constante o crescimento do cliente. Esse crescimento vai trazer mais engajamento, felicidade, confiança, performance e sucesso pessoal e profissional para o mentorado.

			O crescimento do mentorado é possível pelo fato de o mentor criar um ambiente de confiança e respeito mútuos, em que o mentorado se sente seguro, entusiasmado e tem clareza sobre quais são os passos que precisa dar para crescer. 

			Ao mesmo tempo, mentoria é, também, fazer perguntas desafiadoras e que instigam o pensamento do mentorado, cocriando soluções e melhorias, sugerindo formas diferentes e criativas de lidar com as situações. 

			Quando o seu mentorado não sabe o que quer ou não tem muita ideia ou confiança sobre aquilo de que é capaz, o seu papel como mentora é ajudá-lo a criar e enxergar caminhos e possibilidades.

			Quem pode ser mentora?

			Mentor é uma pessoa com mais conhecimento e experiência sobre determinado assunto ou em determinada área que oferece direção e apoio a outras pessoas que desejam ter resultados no mesmo campo de atuação.

			Muitas pessoas não se veem como mentoras porque imaginam que, para mentorar alguém, precisam ter atingido o ápice do desenvolvimento em determinada carreira, nicho ou empreendimento. Fantasiam que precisam ter mais certificações, formações ou especializações e resultados extraordinários. Precisam atingir o nível Nasa de realização profissional para se considerarem aptas a estender a mão para alguém que está começando. 

			Há muitos anos, em um treinamento ao vivo nos Estados Unidos, aprendi com a empreendedora e palestrante Chalene Johnson que, para ajudar alguém, basta que você esteja dois passos à frente dessa pessoa. 

			Meu primeiro grupo de mentoria surgiu em 2013, quando eu estava bem no comecinho da minha carreira como coach e aprendendo sobre marketing digital. Eu tinha abandonado a advocacia em 2012 (conto mais sobre essa transição de carreira e de vida no meu livro Escolha sua vida, publicado pela Buzz Editora). 

			Meu sonho, em 2012, era finalmente poder viver de fazer o que amo: escrever. Mas, como a mitologia social dizia que “não se pode viver de escrever no Brasil”, quando tomei a decisão de abandonar o direito para escrever, decidi, também, que seria pobre. Afinal, eu acreditava que não havia outro caminho para ser feliz fazendo o que eu amava. Eu estava em paz com essa decisão e suas futuras consequências na minha vida e na vida do meu filho de três anos.

			Porém, alguns meses depois, as pessoas começaram a me pedir ajuda na internet com suas próprias mudanças de carreira e de vida. Aceitei o desafio de ajudá-las, e, assim, um dia me dei conta de que, sem nenhum planejamento, eu havia me tornado coach. 

			Embora ainda fosse, para todos os fins, uma iniciante, de fato eu estava conseguindo fechar vários clientes de coaching usando apenas uma fanpage no Facebook como vitrine do meu conteúdo e trabalho.

			Com isso, as pessoas começaram a me perguntar o que eu estava fazendo para conseguir “vender na internet”, e se eu podia mentorá-las. Claro que, na minha cabeça, eu não podia. Afinal de contas, eu mesma ainda não tinha atingido os resultados que esperava atingir. 

			E aí entra uma distinção importante: muitas vezes, você ainda não atingiu os resultados que você deseja, mas já atingiu vários resultados que outras pessoas desejam (e para os quais talvez você mesma nem tenha dado tanta bola quando atingiu). 

			Meu objetivo financeiro, nessa época, era fazer cem mil reais em um ano, mais ou menos um terço do que eu fazia antes como advogada. Mas, para a grande maioria das pessoas que me procuravam, o objetivo era ter coragem de fazer uma live ou gravar um vídeo para o YouTube (eu tinha), ou saber fechar um cliente por mensagem (eu sabia), ou lotar a agenda (a minha estava lotada e tinha fila de espera). 

			Então, criei um grupo de mentoria chamado “De Zero a cem mil em 1 ano” e rapidamente cheguei a ter 130 mentorados nessa época, me pagando um valor fixo mensal. 

			Era um valor baixo, já que eu ainda não tinha criado e passado pelo meu processo do “Detox de dinheiro”, então ainda tinha muitas crenças que me faziam cobrar menos do que deveria pelo meu trabalho (talvez o mesmo esteja acontecendo com você, por isso vou explicar mais sobre o Detox já, já). 

			Ainda assim, esse grupo de mentoria era responsável por gerar um faturamento em torno de seis mil reais para o meu negócio na época. E, como eu queria fazer cem mil em um ano, 72 mil só de mentoria era um ótimo resultado. 

			Aqui, vale a pena abrirmos um parêntese importante sobre o mercado do marketing digital e o nicho de “fazer dinheiro”. Não sei quanto você conhece desse mercado e quanto já explorou os muitos cursos e mentorias disponíveis para quem quer começar a usar a internet para vender seus produtos e serviços. 

			É muito comum ver gurus e mentores de marketing que ensinam a fazer dinheiro na internet e ostentam carros caros, viagens de jatinho para ilhas paradisíacas e por aí vai. Mas, se você investigar direitinho, vários desses gurus nunca realmente venderam nada usando a internet, a não ser… cursos e mentorias de como vender usando a internet. 

			Os alunos desses gurus, depois de pagar caro pelos cursos e mentorias, rapidamente são surpreendidos pela descoberta de que o “método” ou a “fórmula” do guru não funciona para vender seus próprios produtos ou serviços. Só que, como já investiram pesado em aprender aquilo, resolvem fazer algo diferente do plano original de vender seus produtos e serviços, algo que perceberam que funciona: criam seus próprios cursos ou mentorias para ensinar outras pessoas a vender e fazer dinheiro na internet. 

			Ou seja, os mentorados desses gurus entendem que é mais fácil ensinar outras pessoas a fazer dinheiro vendendo na internet do que efetivamente comercializar qualquer coisa na internet e fazer dinheiro com isso. 

			E adivinha o que acontece com os alunos desses mentorados que se tornaram agora mentores? Exato: vão, também, se tornar futuros mentores que ensinam a fazer dinheiro sem nunca ter feito um centavo em vendas. 

			Então, para que você não pense que eu faço parte dessa turma e que fiz dinheiro ensinando a ganhar dinheiro, vale dizer que, naquele ano em que comecei a ensinar a vender usando a internet, o meu faturamento acabou não sendo de cem mil, mas de mais de 1 milhão de reais. 

			Então, você pode ver que os 72 mil reais que fiz ensinando outras pessoas a vender na internet (e que, inicialmente, representavam uma grande parte da minha meta) acabaram sendo apenas a pontinha do iceberg do resultado que realmente atingi naquele ano. 

			Ainda assim, foi uma experiência incrível me tornar mentora. Me ajudou a crescer mais rápido como estrategista e especialista em marketing digital, me manteve curiosa e aprendendo continuamente, me possibilitou e incentivou a investir muito em treinamentos, mentorias e grupos de mastermind, inclusive fora do Brasil. 

			Me tornar mentora foi uma das coisas que me levaram a ser a primeira mulher no Brasil a fazer, em 2015, o chamado “7 em 7”, um lançamento que faturou mais de 1 milhão de reais em apenas sete dias.

			Na verdade, naquela inesquecível semana de junho de 2015, fiz o equivalente a cinco anos de trabalho como advogada sênior com mestrado no exterior. 

			Como você pode ver, meu plano de ser escritora e nunca mais fazer dinheiro na vida depois de abandonar a carreira de advogada deu errado. Graças a Deus! 

			Talvez você seja professora, terapeuta, coach, profissional de saúde, servidora pública, pastora, jornalista, escritora, comunicadora, artista, instrutora de ioga, arquiteta, advogada, consultora financeira, desenvolvedora. Este livro vai te ajudar a incluir a mentoria entre as suas fontes de receita. Sim, você pode e deve ter outras fontes! Vamos falar mais sobre isso adiante. 

			Tipos de mentores

			Existem diferentes tipos de mentores que ajudam seus mentorados a alavancar suas vidas pessoais e profissionais. Se você ainda está empacada se perguntando como poderá ajudar outras pessoas com o seu conhecimento, talvez olhar para essas diferentes categorias te encoraje e te ajude a começar a ter ideias sobre a sua mentoria.

			Mentor de habilidades específicas

			É o mentor que ajudará o mentorado a desenvolver uma ou mais habilidades específicas para que consiga atingir os resultados desejados.

			Lembra que contei que, quando comecei a mentorar outras mulheres, eu ainda não tinha atingido o resultado que esperava, de fazer cem mil reais em um ano? Pois é, apesar disso, eu tinha várias habilidades muito úteis para quem estava começando do zero, dentre elas a habilidade de vender. E isso já me capacitava a ajudar outras pessoas que queriam ter esse resultado. 

			Na área profissional, por exemplo, um mentor de marketing digital pode ajudar um mentorado a desenvolver habilidades específicas em marketing digital, como seo, publicidade online, marketing de conteúdo, entre outros. 

			Na área pessoal, um mentor de habilidades culinárias pode ajudar um mentorado a desenvolver habilidades específicas na área, como preparação de alimentos saudáveis, montagem de cardápios e técnicas de cozimento.

			Você tem alguma habilidade específica que poderia compartilhar com outras pessoas e ajudá-las a avançar na vida pessoal ou profissional?

			Mentor de situações específicas

			Esse tipo de mentor tem experiência em lidar com situações específicas que podem surgir tanto na vida pessoal como na vida profissional do cliente. Trata-se de um especialista em lidar com uma variedade de situações, desde o gerenciamento de crises até a tomada de decisões difíceis. Ele ajudará o cliente a passar por alguma situação específica, dando orientação e apoio, ajudando-o a lidar com o estresse, o medo e a ansiedade ligados à situação.

			Um mentor de situações específicas pode ser alguém que já passou por situações semelhantes em sua própria vida pessoal ou profissional e aprendeu a lidar com elas com sucesso. Pode oferecer insights valiosos sobre como lidar com desafios e dificuldades específicas, bem como fornecer orientação sobre o desenvolvimento de habilidades necessárias para uma nova posição profissional ou um novo projeto pessoal.

			Por exemplo: tenho uma cliente que foi usuária de crack e conseguiu sair das drogas sozinha, sem precisar ser internada em uma clínica de reabilitação.* Ela se dedicou a estudar o assunto e hoje é mentora de dependentes de álcool ou de drogas em recuperação e de suas famílias.

			Outra cliente minha participou de um dos meus programas de coaching na época em que estava passando por um tratamento de câncer de mama. Logo antes de receber o diagnóstico, ela estava se preparando para fazer uma viagem para a Alemanha e, quando percebeu que isso não seria mais possível, resolveu investir em uma viagem interior, de autoconhecimento.

			Ela se sentiu tão transformada por aquele processo que resolveu se tornar mentora de outras mulheres que receberam o mesmo diagnóstico que o dela. 

			Você viveu alguma situação específica, pessoal ou profissional (sua ou da sua família), e adquiriu um conhecimento que poderia compartilhar com outras pessoas que estejam passando pela mesma situação? 

			Mentor de habilidades tácitas 

			É o mentor que ensina habilidades comportamentais e interpessoais, como inteligência social e comunicação, e habilidades sociais, como interação e conexão com pessoas, gestão do tempo e resolução de conflitos.

			Tenho um amigo que desenvolveu uma imensa inteligência espiritual após superar algumas situações de doença que quase o levaram à morte. Hoje é mentor de inteligência espiritual, dentre outras coisas que ensina. Essa habilidade, para além de ter sido útil nas situações específicas que ele viveu, é importante para qualquer pessoa que deseje viver melhor. 

			Você tem habilidades comportamentais específicas que poderia compartilhar com outras pessoas? 

			Fique tranquila, você não precisa escolher entre as categorias mencionadas; a sua mentoria provavelmente será uma mistura de todas elas. Quanto mais sua mentoria for customizada de acordo com quem você é e com seus talentos e sua história de vida, mais ela se tornará uma mentoria autoral. Você vai entender as vantagens disso mais adiante neste livro. 

			Como deve ser uma conversa de mentoria?

			Em uma conversa de mentoria, seu mentorado ou cliente deve ter sempre a sensação de estar sendo ouvido com atenção plena. Para isso, às vezes você vai precisar falar pouco, ouvir muito, se interessar pelo cliente e pelo que está sendo dito e apoiar seu mentorado enquanto você compartilha seus pensamentos. 

			O cliente deve sentir-se seguro para expressar suas ideias, pensamentos e sentimentos, assim como seus planos mais doidos ou dúvidas mais simples.

			Muitas vezes, o que resolverá o problema do seu cliente é algo em que ele mesmo vai pensar. Mas, para que ele possa chegar a esse pensamento, ou decisão, sua postura na conversa, sua escuta ativa e suas perguntas poderosas serão sempre decisivas. 

			Outras vezes, o cliente chegará à sessão com uma ideia, explicará o plano dele para você e, diante da sua aprovação, sairá feliz da vida, implementará várias coisas e voltará já com resultados, sem precisar mais de você na execução. Isso acontece porque é comum as pessoas contratarem mentores precisando muito mais destravar questões internas e ser validadas, do que aprender técnicas ou estratégias específicas. E está tudo bem! 

			O importante para você, como mentora, é que seus clientes tenham resultados. Para que isso aconteça, você vai desempenhar uma série de papéis.

			 

			Papéis da mentora

			Apoiar o crescimento

			Como mentora, seu primeiro papel é apoiar o crescimento de seus clientes, seja em suas vidas pessoais ou profissionais. Você precisa entender quais são as forças, as fraquezas e os objetivos deles e estar pronta para estender a mão quando for necessário.

			 

			
				
					
				
				
					
							
							Exercício

							
									Qual resultado final seus clientes buscam? 

									De quais habilidades eles precisam para obtê-lo? 

									De que maneiras diferentes você pode ajudá-los a chegar lá?

							

						
					

				
			

			Ser fonte de conhecimento

			Você também se torna fonte de conhecimento para seus clientes e, para isso, precisa se comprometer com a aprendizagem contínua a fim de ser uma mentora extraordinária.

			 

			
				
					
				
				
					
							
							Exercício

							
									Que conhecimentos você tem que são relevantes para seus clientes atingirem resultados? 

									Como você pode criar um plano de estudos para seguir se aprimorando como mentora? 

							

						
					

				
			

			Ajudar a estabelecer objetivos

			Este aqui é o seu papel de estrategista e planejadora, ajudando seu cliente a organizar as ideias, traçar planos, criar metas, estabelecer um cronograma, colocar tarefas na agenda e se comprometer com você a fazê-las.

			 

			
				
					
				
				
					
							
							Exercício

							
									Quais os objetivos do seu cliente? 

									Como você pode ajudá-lo a se organizar melhor para atingi-los? 

							

						
					

				
			

			Manter a prestação de contas

			Seu papel não se resume a ajudar seus clientes a estabelecerem objetivos. Você também fará a prestação de contas com eles para garantir que tais objetivos sejam cumpridos de fato. 

			Pode parecer bobagem que adultos precisem desse tipo de acompanhamento para realizar tarefas importantes visando concretizar seus próprios objetivos, mas você ficaria chocada se soubesse quantos dos meus clientes consideram esse suporte a parte mais importante do processo de mentoria.

			A maioria das pessoas sofre de falta de disciplina e com a procrastinação, e a prestação de contas as ajuda muito a conseguir realizar mais.

			 

			
				
					
				
				
					
							
							Exercício

							De que formas você pode ajudar seus clientes a prestarem contas do que estão fazendo? (Exemplos: e-mails, WhatsApp, ligações semanais, folhas de atividades, dever de casa.)

						
					

				
			

			Encorajar e motivar

			Como mentora, é seu papel ajudar seus clientes a desenvolverem coragem e motivação. O segredo da motivação é o seu cliente ter sempre a sensação de estar progredindo na direção dos objeti­vos dele.

			A fórmula secreta para conseguir manter os clientes motivados está guardada nos papéis anteriores: quando ajuda seu mentorado a estabelecer um grande objetivo, a dividi-lo em metas menores e colocá-las na agenda, você o obriga a prestar contas do que está fazendo. E ele terá pequenas vitórias para celebrar com frequência. 

			Não se esqueça de celebrar com seu cliente e você o verá motivado para os próximos passos. 

			Dar direcionamento e ajudar a fazer conexões

			A cada novo passo do seu cliente, você precisa estar lá para dar direcionamento e, também, ajudá-lo a fazer conexões importantes que sejam necessárias para ele. 

			Você já é uma pessoa bem conectada? Se sim, ótimo: você vai compartilhar suas conexões com seus clientes. Se não, já comece a pensar em quais ações você vai praticar para se tornar uma pessoa mais conectada, por exemplo, entrando em grupos de mentoria ou mastermind, fazendo treinamentos e participando de eventos presenciais para conhecer pessoas relevantes na sua área de atuação. 

			Escutar e dar feedback

			Para que seu cliente siga em constante aprendizagem e evolução, você terá o papel de escutá-lo e dar feedback sobre suas ideias, dúvidas, oportunidades e seus desafios. Independente de qual seja a sua área de atuação ou o tema da sua mentoria, recomendo muito que você se dedique a estudar alguns livros sobre pessoas, comportamento, comunicação e relacionamentos, por exemplo, Comunicação não violenta, de Marshall Rosemberg, e As 5 linguagens do amor, de Gary Chapman. 

			Quanto mais se especializar na arte de se comunicar bem, mais clientes satisfeitos e com resultados você terá. Clientes que ficam com você por muitos anos indicam outros clientes até mesmo sem você pedir.

			Quatro perguntas mágicas da mentora

			Ainda vamos falar sobre como estruturar a sua mentoria e as sessões, mas creio que estas quatro perguntas falem mais sobre a sua identidade de mentora. A partir do momento em que passar a se ver como mentora, você vai usar estas quatro perguntas (e múltiplas variações delas, claro) em todas as conversas com clientes e potenciais clientes. 

			Estas perguntas vão permitir que você entenda qual é a realidade de uma determinada pessoa e que a ajude a refletir e a se reconectar com sua ambição, direcionando-a na tomada de decisão e impulsionando-a a entrar em ação.

			 

			1.	Onde você está agora?

			Aqui você ajuda o mentorado a explorar a realidade, seus pensamentos e emoções sobre o tópico que ele trouxe. O que está acontecendo? Qual é a realidade/problema/situação? Essa é a pergunta que gera um diagnóstico sobre a atual situação do seu cliente.

			 

			2.	Onde você quer estar? 

			Essa é a pergunta que gera reflexão e, ao mesmo tempo, ajuda seu cliente a se conectar ou reconectar com a ambição dele. Ele começa, também, a observar a distância entre a sua atual realidade e o objetivo que quer atingir.

			 

			3.	Como você pode chegar lá? 

			Essa pergunta serve para ajudar seu cliente a começar a planejar o projeto no qual vocês trabalharão juntos. Após respondê-la, o cliente fica mais preparado para qualquer tomada de decisão necessária (inclusive a de contratar você como mentora, caso você esteja usando estas perguntas em um primeiro contato).

			 

			4.	Como você está agora? 

			Essa é uma das perguntas que você usará ao longo do processo de mentoria com seu cliente. Com ela, você verifica se o cliente está em ação, ou se está empacado e precisando da sua ajuda. 

			Escuta ativa

			Aprendi com meu mentor, Brendon Burchard, que todas as pessoas buscam três coisas: ser respeitadas, valorizadas e apreciadas. Uma das formas de suprirmos essas necessidades de alguém é praticando a escuta ativa.

			Os seguintes comentários de escuta ativa vão ajudar seus clientes a gerar mais clareza sobre seus pensamentos, fazê-los se sentir respeitados, valorizados e apreciados, e também vão ajudar você a verificar se o seu entendimento do que estão dizendo está correto.

			 

			Então o que você está dizendo é…

			O que estou ouvindo é…

			Do seu ponto de vista…

			Deixa eu confirmar se o que entendi está correto…

			Princípios da mentora de sucesso

			Para fecharmos este capítulo, quero trazer alguns princípios importantes para que você se torne uma mentora de sucesso. Em cada um desses pontos existem ações que você deve colocar em prática como mentora. Não leia apenas como teoria, mas, sim, já se perguntando como você pode trazer mais destes princípios em atitudes no seu dia a dia.

			Princípio 1:
Comece onde o seu mentorado está, e não onde você acha que ele deveria estar

			Cuidado para não mentorar seus clientes baseando-se apenas nas suas próprias expectativas para eles, sem escutar atentamente quais são as expectativas deles. 

			As pessoas compram as ideias que elas ajudam a criar. O que isso quer dizer? Que não adianta você construir o melhor plano do mundo para um mentorado se ele não tiver feito parte da construção desse plano. Pior ainda, se o plano for muito diferente do que ele deseja de fato. 

			Nunca desconsidere os desejos mais sinceros do seu cliente, do contrário você poderá parecer para ele aquela pessoa da família que o desencorajou dos seus sonhos porque “não davam dinheiro”. 

			Esse tipo de postura só gera desconexão, falta de confiança e até mesmo falta de vontade de seguir trabalhando com você. É o típico caso do cliente que desaparece e você não sabe o porquê. 

			Resista à tentação de impor o que você acha melhor antes de escutá-lo atentamente.

			Princípio 2: 
Crie um ambiente de conversa seguro

			O cliente precisa se sentir seguro para se abrir durante a sessão de mentoria. Para isso, são necessárias duas coisas: a garantia da confidencialidade de tudo o que é dito nas sessões, e saber que você não vai julgá-lo pelo que pensa, ou pelas dúvidas que tem. Do contrário, ele pode começar a esconder coisas de você ou, pior ainda, dar apenas as respostas que ele acredita que você vai aprovar, mesmo que não sejam verdade. 

			Quanto mais experiente você se tornar como mentora, mais vai prestar atenção não só no conteúdo do que o cliente está falando, mas também na maneira como ele fala, nas emoções e sentimentos, pausas e silêncios dele, e levar isso em consideração nas suas respostas e colocações.

			Se você escolher atender em grupo (e vou te convencer a fazer isso), não se esqueça de deixar claro para todos a obrigação da confidencialidade. De preferência por escrito, em um contrato simples de prestação de serviços. 

			Princípio 3: 
Explore tanto o mundo interno quanto o externo

			Diante de todo tipo de estímulo na nossa vida, seguimos um mesmo mecanismo de processamento: primeiro, temos um pensamento sobre o estímulo (julgamento), depois esse pensamento traz um sentimento ou emoção. Com base neles, tomamos uma decisão e entramos em ação (ou optamos por não agir, o que também é uma decisão). Por último, o mundo nos traz uma reação proporcional à nossa ação. 

			O sucesso do seu cliente depende de ele entender o mecanismo e começar a agir cada vez mais consciente das suas motivações internas, medos, forças e fraquezas. Como mentora, busque sempre ajudar seu cliente a identificar as próprias motivações internas.

			Princípio 4: 
Sempre dê o seu melhor

			Este é o quarto compromisso mencionado por Don Miguel Ruiz em seu livro Os quatro compromissos. Para ser uma ótima mentora, você precisa segui-lo à risca. 

			Como mentora, você vai perceber que terá grande influência sobre a vida dos seus clientes. Por isso mesmo, prepare-se, pois eles observarão constantemente suas atitudes, palavras, hábitos, profissionalismo e a congruência entre o que você diz e o que você fala. 

			Prepare-se para cada encontro da melhor maneira possível e esteja totalmente presente (feche outras abas do computador, deixe o celular desligado e longe do local da sessão). Você não precisa ser perfeita para ser uma ótima mentora, mas é bom que esteja em constante evolução.


 



				
					*	Essa cliente conta sua própria história no meu livro Só cai quem voa, publicado pela Buzz Editora. 
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