

[image: Simplificando os Negócios: 60 dias para dominar liderança, vendas, marketing, execução, gestão, produtividade pessoal e muito mais. Donald Miller, autor do best-seller Storybrand. Alta Books Editora.]




[image: ]




[image: ]








A compra deste conteúdo não prevê o atendimento e fornecimento de suporte técnico operacional, instalação ou configuração do sistema de leitor de ebooks. Em alguns casos, e dependendo da plataforma, o suporte poderá ser obtido com o fabricante do equipamento e/ou loja de comércio de ebooks.











ELOGIOS A SIMPLIFICANDO OS NEGÓCIOS




“Simplificando os Negócios transformou nossa empresa. Estamos ganhando mais impulso do que nunca e temos clareza e propósito.”




— James Thorne, Quirk Growth




“Simplificando os Negócios me ajudou a tirar meu escritório de advocacia do papel. Aprendi a construir e a controlar a receita, enquanto presto um serviço de alta qualidade para os meus clientes.”




— Mariah Street, Legacy Street Law




“Simplificando os Negócios me ajuda a entrar em qualquer empresa e a torná-la bem-sucedida.”




— Samidha Singh, estudante




“Simplificando os Negócios é o antídoto cotidiano perfeito para aspirantes a empreendedores, que, em sua busca pelo sucesso nos negócios, complicam, negligenciam ou simplesmente se esquecem do básico.”




— Donald St. George, Sherlock Aviation Consulting




“Ler Simplificando os Negócios é uma parte essencial da minha rotina matinal.”




— Craig Dacy, Craig Dacy Financial Coaching




“Assistir aos vídeos de Simplificando os Negócios tem sido uma ótima maneira de começar o dia. A prática me faz pensar nas ideias fundamentais que me ajudarão a vencer desde os primeiros minutos do dia.”




— Stuart Montgomery, Twin Pines Lawn Care
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Em memória de Brian Hampton, que foi meu editor por quinze anos. Ele me ensinou sobre livros e negócios; mas, principalmente, sobre bondade e caráter. Você faz falta.













Sinta-se à vontade para ler este livro de uma vez. No entanto, se quiser aprender aos poucos os conceitos de Simplificando os Negócios, visite BusinessMadeSimple.com/Daily para receber vídeos diários, em inglês, que coincidirão com a lição de cada dia. Em apenas dois meses, você obterá uma educação em negócios pela qual muitas pessoas pagam milhares de reais em instituições da área. Este livro o capacitará com as habilidades práticas para ganhar e economizar dinheiro para você — e para qualquer organização. Este livro o ensinará a liderar uma equipe, a vender mais produtos e a administrar um negócio.




Reiterando, para receber os vídeos diários que acompanham os conceitos deste livro, visite BusinessMadeSimple.com/Daily ou envie um e-mail em branco para:




VIDEOS@BUSINESSMADESIMPLE.COM




O conteúdo online oferecido pelo autor é de responsabilidade dele, não do Grupo Editorial Alta Books, não sendo fundamental para o entendimento da obra.













Para obter o máximo deste livro:






		Assista a um vídeo por dia durante os próximos sessenta dias (exceto aos finais de semana).


		Leia o conceito diário que o acompanha.


		Pratique o que você aprendeu em sua própria empresa ou na empresa para a qual trabalha para se tornar um profissional orientado para o valor.









		Para receber em seu e-mail vídeos diários, em inglês, que se alinham com os conceitos deste livro, envie um e-mail em branco para videos@businessmadesimple.com.














Profissional Orientado para o Valor
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Uma educação sólida em negócios não deve custar milhares de reais e deve se concentrar no ensino de habilidades práticas, que se traduzam em sucesso nos negócios. Este livro foi elaborado para ajudar você e a sua equipe a se tornarem orientados para o valor. Profissionais assim fazem mais em menos tempo, criam menos estresse, geram mais clareza e ganham mais para si próprios e para aqueles que representam.




Uma equipe repleta de profissionais orientados para o valor é irrefreável.













“Nós não devemos confiar nas pessoas que dizem que apenas as pessoas livres podem ser educadas, mas sim nos amantes da sabedoria que dizem que apenas os educados podem ser livres.”




— EPICTETO, Discursos de Epicteto, 2.1.21–23a














INTRODUÇÃO




Dois candidatos concorrem a uma promoção. O novo cargo é uma posição de liderança que exigirá uma ampla gama de habilidades.




O Candidato 1 se graduou em uma universidade de prestígio, ama as pessoas, demonstrou uma forte ética de trabalho e é dedicado à empresa.




Quando questionado sobre o que agregará à equipe, ele diz que levará paixão, uma atitude positiva e um espírito de grupo.




O Candidato 2 já leu este livro e assistiu aos vídeos que o acompanham. Não só isso, ele mergulhou profundamente no material e aprimorou suas habilidades em sua posição anterior.




Mesmo não tendo se graduado em uma universidade de prestígio, ele sabe oferecer um valor tangível a qualquer empresa.




Quando perguntam o que o Candidato 2 agregará à equipe, ele afirma que levará um conjunto de traços essenciais de temperamento que comprovadamente predizem o sucesso. E também um conjunto de dez competências essenciais que farão a empresa economizar e ganhar dinheiro de imediato. Listando esses traços, ele mostra que:






		
Ele sabe como um negócio realmente funciona. Ele não é ingênuo quanto à importância da relação atividade-produto e à do fluxo de caixa positivo para todos os departamentos.


		
Ele é um líder objetivo e persuasivo. Ele consegue alinhar e inspirar uma equipe, guiando-a por um processo por meio do qual criará uma declaração de missão e princípios norteadores.


		
Ele é produtivo. Ele domina um sistema específico que implementa todos os dias para fazer mais em menos tempo.


		
Ele sabe esclarecer uma mensagem. Ele é capaz de guiar uma equipe por meio de uma estrutura na qual cria uma mensagem clara, promovendo qualquer produto ou visão para engajar os clientes e os acionistas.


		
Ele sabe criar uma campanha de marketing. Ele sabe criar um funil de vendas para converter clientes interessados em compradores.


		
Ele sabe vender. Ele domina uma estrutura na qual apresenta produtos para leads qualificados e os consulta até que um contrato valioso seja assinado.


		
Ele é um grande comunicador. Ele sabe fazer um discurso que informa e inspira uma equipe, resultando em uma ação clara que afeta positivamente os resultados financeiros.


		
Ele é um bom negociador. Ele não negocia com base nos seus instintos. Em vez disso, ele segue um conjunto simples de procedimentos que o orienta para o melhor resultado possível.


		
Ele é um bom gestor. Ele sabe criar um processo produtivo medido por indicadores-chave de desempenho (KPI), que garante a eficiência e a rentabilidade.


		
Ele sabe operar um sistema de execução. Ele domina uma estrutura que garante que uma equipe altamente capacitada faça as coisas certas.







Dois candidatos responderam à mesma pergunta, mas qual candidato se destacou?




O Candidato 2 vai conseguir a vaga. E, logo depois, receberá um aumento. E, então, outra promoção e outro aumento. Por quê? Porque ele tem habilidades tangíveis, que poupam a frustração das suas equipes e que fazem dinheiro para ele e para a empresa. Resumindo, ele é um excelente investimento.




Independentemente de você trabalhar por conta própria ou em uma empresa, dar a seus clientes ou a seu chefe um retorno incrível sobre o investimento é o segredo para construir a sua riqueza pessoal. Cada um dos membros da equipe da minha empresa é um excelente investimento; caso contrário, eles nem sequer teriam sido contratados. E, embora eu seja o dono da empresa, também preciso ser um profissional orientado para o valor. Se meus produtos e eu não formos um bom investimento econômico, minha carreira e minha empresa estarão condenadas. Cada um de nós tem que acordar de manhã e dar às pessoas um retorno sobre o tempo, a energia e o dinheiro que elas nos confiam.




Esse é o segredo do sucesso. Se você deseja ter sucesso no trabalho, no amor, nas amizades e na vida, dê às pessoas ao seu redor um grande retorno sobre tudo o que elas investem em você.




Em um ambiente competitivo, toda empresa busca membros de equipes que sejam um bom investimento econômico.




Este livro foi elaborado para transformá-lo em um profissional do mais alto valor econômico.




Infelizmente, poucas das estruturas revolucionárias que apresentamos neste livro são habilidades que você aprendeu na faculdade.




Em vez de estudar uma campanha publicitária destinada a vender pasta de dente para famílias suburbanas na década de 1970, o que aconteceria se você aprendesse a gerenciar uma equipe, a lançar um produto, a comercializá-lo e a vendê-lo, e, em seguida, a revisar todo o processo para obter uma eficiência ainda maior?




Quanto mais valioso você seria no mercado aberto se realmente soubesse como ganhar muito dinheiro para uma empresa?




Como muitos de nós não temos educação prática e real em negócios, nós nos pegamos nos perguntando secretamente se temos o que é preciso para fazer o trabalho e tememos que a qualquer dia sejamos expostos como uma fraude.




Não só isso, mas voltar a estudar nas instituições oficiais é caro e demorado. E, se você voltar para uma delas, aprenderá algo útil ou estudará mais anúncios de pasta de dente?




A verdade é que, se você dominar as lições apresentadas neste livro — as dez características de um profissional orientado para o valor com as dez competências essenciais para sê-lo —, aumentará drasticamente seu valor pessoal no mercado aberto. Você também se tornará um destruidor em seu trabalho.




Ninguém alcançará você.




Mal sabíamos, quando fomos para a faculdade, que as festas, as multidões nos jogos de futebol, as horas de jogos frívolos, o sono durante as palestras sobre as tendências do mercado global e os grupos de estudo nos quais tentávamos prever quais questões cairiam nas provas não nos tornariam mais valiosos no mercado aberto.




Este livro fará exatamente isso.




Porque ele está Simplificando os Negócios.




Qual é o seu valor real como profissional? Você tem os traços de temperamento e as habilidades de uma pessoa que pode oferecer um valor extremo para uma empresa? Use este livro para transformar seu valor econômico.













Profissional Orientado para o Valor






		Aumente seu valor econômico pessoal dominando cada uma das competências essenciais.







[image: ]










CAPÍTULO UM
PONTAPÉ DE DUAS SEMANAS




As Dez Características do Profissional Orientado para o Valor




INTRODUÇÃO




Nenhuma competência essencial supera um mau caráter.




Se não tivermos um bom caráter, fracassaremos nos negócios e na vida. E nunca nos tornaremos profissionais orientados para o valor.




No final, mesmo que consigamos ganhar dinheiro para uma empresa, se não tivermos caráter, perderemos tudo o que fizermos.




Por esse motivo, vamos começar com um mergulho de duas semanas nos traços de temperamento de que precisamos para agregar valor para os clientes e para as pessoas com quem trabalhamos.




Então, quais são as características necessárias para nos tornarmos profissionais orientados para o valor?




Além da integridade e de uma forte ética de trabalho, o que difere as pessoas bem-sucedidas das malsucedidas? Em que um indivíduo de grande valor econômico no local de trabalho acredita, e um de menor valor não?




No fim das contas, uma pessoa que se destaca na força de trabalho se vê de maneira diferente daquela do profissional médio. E, como se vê de maneira diferente, ela age também de maneira diferente.




Como escritor, tive o prazer de conversar com pessoas que oferecem um valor extremo ao mundo. Algumas delas são bem conhecidas e, de outras, você nunca nem ouviu falar. Mas cada uma delas se destaca em sua área. Pude sentar-me com chefes de estado, treinadores profissionais, atletas talentosos, inventores e heróis da justiça social. E o que percebi em cada um deles foi que aceitaram o fato de que, para agregar valor aonde quer que fossem, precisariam incorporar um conjunto incomum de traços de temperamento.




O que se segue nos próximos dez dias são as características que os profissionais orientados para o valor têm em comum.




E os traços de temperamento de que falo o surpreenderão.




Essa não é aquela lista que você já conhece, que começa com ser diligente e trabalhar pesado. Quando se trata de ter sucesso, esses traços são importantes, mas há alguns que o são ainda mais.




Por exemplo, todas as pessoas de sucesso que entrevistei se viam como um produto econômico no mercado aberto. Cada uma delas tinha uma forte tendência à ação. Nenhuma tinha problema em entrar em conflito, em particular quando se tratava de questões de injustiça ou de desigualdade. Cada uma preferia ser respeitada a apreciada. E havia muitas outras semelhanças também.




Chamo esses traços de as dez características de um profissional orientado para o valor.




Quem você é como pessoa é a base sobre a qual você desenvolverá as habilidades que se traduzirão em um valor tangível no mercado aberto.




A grande vantagem dos dez traços de um profissional orientado para o valor é que eles podem ser aprendidos. Ler sobre eles e assistir aos vídeos que os acompanham já vai começar a mudar a forma como você vê a si mesmo e o mundo.




Leia cada conceito e assista a cada vídeo correspondente. Os primeiros dez dias deste livro o surpreenderão, informarão e inspirarão.




Mais uma vez, para receber os vídeos diários gratuitos que acompanham este livro, em inglês, visite BusinessMadeSimple.com/daily ou envie um e-mail em branco para videos@businessmadesimple.com.




DIA 1




Traço de Temperamento — Ver a Si Mesmo como um Produto Econômico no Mercado Aberto




Profissionais orientados para o valor se veem como um produto econômico no mercado aberto.




Como as pessoas mais bem-sucedidas se veem? Elas se veem como um produto econômico no mercado aberto e, como mencionado na introdução, são obcecadas por obter um forte retorno sobre o investimento feito nelas.




Sei que parece utilitarista dizer que você deve se ver como um produto econômico, mas esse paradigma simples é o segredo para vencer na carreira.




Claro, não estou falando sobre seu valor intrínseco como ser humano. Estou falando sobre seu valor no ecossistema que é a economia moderna.




Eis a verdade. Pessoas obcecadas por serem um bom investimento atraem mais investimentos e passam a desfrutar de mais valor econômico pessoal. Quando você oferece um maior valor econômico dentro do ecossistema econômico, ganha um salário maior, recebe mais responsabilidades e promoções, e é procurado por clientes que buscam valor. Da mesma forma, quem resiste a essa ideia de ser um produto econômico no mercado aberto não atrai investimento econômico e, portanto, não consegue desfrutar dos benefícios que advêm de dar às pessoas um grande retorno sobre seu investimento.




A maioria, senão todas, das pessoas que você respeita dá aos outros um excelente retorno sobre o investimento. Amamos os atletas que têm o melhor desempenho e pagaremos alto para vê-los competir. Amamos as atrizes e os atores que nos fazem rir ou chorar e pagaremos mais para vê-los atuar. E amamos as empresas que nos vendem produtos que resolvem qualquer problema que lhes apresentemos.




Assim como um desses profissionais de alto desempenho, você pode se tornar um excelente investimento.




Quando você entra em uma sala, as pessoas sabem instintivamente que podem apostar em você?




Como podemos ter sucesso na vida e nos negócios? Comprovando que somos bons investimentos.




Nos negócios, seu chefe (ou seus clientes) pode gostar de você, mas, em grande parte, ele o vê como um investimento econômico. E não há nada de errado nisso. Alguns até diriam que, quando se é visto dessa forma, a relação é honesta. Afinal, seus amigos não pagam para você ficar perto deles; seus clientes e colegas de equipe, sim.




Um membro de equipe dos sonhos para qualquer empregador é aquele que busca obter para seu chefe um retorno de investimento de, pelo menos, 5X. Sei que parece loucura, mas, tirando o custo das despesas gerais e auxiliares, um retorno de, pelo menos, 5X sobre alguém representa um lucro mínimo para a empresa. Isso significa que, se recebemos um salário de R$50 mil, devemos procurar fazer com que a empresa em que trabalhamos receba, pelo menos, R$250 mil, para que ela se mantenha saudável e cresça.




À medida que crescemos em nossas carreiras e continuamos a oferecer valor, uma boa empresa nos elevará e nos pagará mais para que continuemos a multiplicar o seu investimento.




Um empresário ou membro de equipe sagaz sempre procurará maneiras de fazer com que os clientes ou a empresa em que trabalham gerem cada vez mais dinheiro, para que, cada vez mais, a porcentagem que valem aumente.




Isso não se aplica apenas aos membros das equipes. Aplica-se a mim, como escritor e empresário. A única maneira de ter sucesso é fazendo outras pessoas ganharem muito dinheiro. A verdade é que só consigo ficar com uma pequena porcentagem dele.




Então, como nos tornamos ridiculamente bem-sucedidos? Fazendo outras pessoas absurdamente bem-sucedidas!




A dura realidade é que qualquer pessoa que não obtenha, pelo menos, 5X de retorno sobre o investimento feito nele é um risco financeiro. Isso significa que, quando você é escolhido para assumir um cargo em uma empresa, seu chefe está apostando a carreira e o sustento no seu desempenho.




O segredo para seguir em frente é se tornar o melhor investimento possível. Se você está gerenciando uma carteira de ações e uma ação está consistentemente superando as outras, você moverá mais do seu dinheiro para ela. O mesmo se aplica ao escolher quais membros da equipe promover. Os líderes sempre moverão mais recursos para os membros que lhes proporcionarem o maior retorno sobre o investimento.




Em seu livro Administração de Alta Performance, Andrew Grove, ex-CEO da Intel, disse: “Como regra geral, você tem que aceitar que, onde quer que trabalhe, você não é um funcionário — você é uma empresa de um funcionário: você mesmo. Você compete com milhões de empresas semelhantes. Há milhões de outras pessoas em todo o mundo acelerando o ritmo, capazes de fazer o mesmo trabalho que você e talvez mais ansiosas por fazê-lo.”




Você consegue articular seu valor econômico para a empresa para a qual trabalha? Se trabalha no atendimento ao cliente, consegue calcular quantas vendas você salva, quantas impressões negativas ajuda a empresa a evitar? Você acha que a empresa ganha cinco vezes o seu salário porque você aparece todos os dias? Se sim, terá sucesso. Todo mundo busca um bom investimento e se despoja dos ruins. Considere isso uma lei natural.




Se você possui uma empresa, consegue articular como seus clientes obtêm retorno sobre o investimento financeiro em você? A tinta que você vende dura mais? A grama que você corta economiza o tempo de seus clientes e lhes dá uma sensação de orgulho da própria casa?




Se você é um investimento que obtém retorno, atrairá negócios, responsabilidades, promoções e uma remuneração maior.




Os líderes empresariais de sucesso vivem de forma que sejam excelentes investimentos. Você também deve conduzir sua vida assim.




Quer saber como fazer isso? O restante deste livro lhe dará habilidades práticas e as estruturas que aumentarão drasticamente seu valor no mercado aberto. Continue lendo e continue assistindo aos vídeos diários.




Dica do Dia para Simplificar os Negócios Hoje




Profissionais orientados para o valor se veem como um produto econômico no mercado aberto e são obcecados por dar às pessoas um ótimo retorno sobre seu investimento.





DIA 2




Traço de Temperamento — Ver a Si Mesmo como um Herói, Não como uma Vítima




Um profissional orientado para o valor se vê como um herói, não como uma vítima.




Se você me pedisse para prever se alguém terá sucesso na vida, eu responderia com uma pergunta: Com que frequência ele se posiciona como vítima?




O que quero dizer com vítima? Quero dizer: com que frequência essa pessoa fala como se não estivesse no controle de sua vida e seu futuro? Ela acredita que o destino foi cruel com ela? Acredita que as outras pessoas são responsáveis pelos seus problemas? Acredita que o mercado, o clima ou as estrelas estão conspirando contra ela para impedi-la de ter sucesso?




Nesse caso, ela não terá sucesso.




A triste verdade é que muitas pessoas realmente são vítimas. Têm opressores. Mas a diferença entre ser uma vítima e um herói é que a vítima se deita enquanto o herói se levanta e vence todos os desafios e opressores.




Cresci pobre. Passei minha infância em residências públicas. Nossa família fazia fila pela alimentação do governo. Havia fatores econômicos que dificultavam tudo para a nossa família. Meu pai nos deixou e nunca mais falou conosco quando minha irmã e eu éramos crianças, e minha mãe tinha que trabalhar muitas horas só para nos sustentar. Foi somente em seus últimos anos de trabalho que ela passou a receber um salário mínimo.




Mas, à medida que crescíamos (e confesso que lutava contra uma mentalidade de vítima e uma atitude de derrotismo), minha mãe fez algo incrível. Com 50 e tanto anos, ela voltou a estudar, graduou-se e fez mestrado, apenas para se aposentar. Por quê? Porque ela queria que seus filhos soubessem que podiam realizar qualquer coisa. Ela não queria que minha irmã e eu acreditássemos que éramos o legado de uma vítima.




A realidade é que eu (como homem branco) tive um grande privilégio neste mundo, embora tenha crescido pobre. Ninguém nunca temeu a cor da minha pele, e portas que não se abrem para muitos se abriram para mim. E ainda assim não foi fácil. Todos nós, porém, como minha mãe, podemos parar de nos vermos como vítimas para nos vermos como heróis trabalhando em uma missão.




Nunca, jamais, deixe alguém o abater forçando-o a ser vítima. Se você se vir como vítima, as pessoas sentirão pena de você ou se sentirão bem consigo mesmas ao tentar resgatá-lo, mas você mesmo desempenhará um pequeno papel na sua história.




Lute pelo seu direito de ter sucesso neste mundo, e milhões lutarão com você. As pessoas adoram se juntar a um herói em uma missão.




Ao observar pessoas de sucesso, você notará que a maioria delas tem uma forte aversão a se ver como vítimas. E isso é uma coisa boa.




Nas histórias, a vítima é o coadjuvante. A vítima existe para mostrar que o vilão é mau e que o herói é bom. É isso. Elas não crescem, mudam, transformam-se nem recebem nenhum tipo de reconhecimento no final da história. E essa é uma das muitas razões para você nunca bancar a vítima.




Quando digo vítima nesse contexto, quero dizer “vítima” entre aspas, porque muitos de nós bancamos a vítima, embora não o sejamos.




A vítima é um personagem que não tem saída. Ela precisa de resgate ou se machucará de alguma forma.




Mas, em geral, você e eu temos saída. Temos a tendência de passar para o modo vítima quando algo fica difícil. Quando queremos empatia. Ou quando não queremos assumir a responsabilidade por nossas ações.




Bancar a vítima significa culpar a situação pelas nossas deficiências, e não a nós mesmos. Se não trabalharmos o necessário para realizar algo, podemos culpar nossas ferramentas, nossos colegas de trabalho ou o prazo. Mas a verdade é que teríamos dado conta trabalhando um pouco mais.




Bancar a vítima pode ser tentador. Muitas vezes as vítimas não levam a culpa, porque, afinal de contas, estão desamparadas. As vítimas também atraem recursos e talvez até um salvador que faça o trabalho por elas.




O problema de bancar a vítima é que só funciona uma vez. As pessoas se cansam de estar perto de “falsas vítimas”, porque, quando se está perto de uma delas, você sempre acaba tendo que fazer o trabalho por ela. Chega um ponto em que a falsa vítima rouba recursos e ajuda das vítimas reais.




Profissionais competentes podem lidar com qualquer tipo de desafio — até mesmo os mais injustos — e ainda assim encontrar uma maneira de vencê-lo. Todos nós sofremos injustiças em algum momento, mas são os heróis que vencem seus opressores para cumprir sua importante missão.




No final do filme, a vítima é retirada em uma ambulância, mas o herói, ensanguentado e dilacerado pela luta contra o opressor, é recompensado.




Na vida, o papel de vítima (todos nós o somos às vezes) é temporário. O que fazemos quando somos vítimas? Pedimos ajuda. Em seguida, reunimos a força necessária para nos transformar novamente em heróis.




Você notará que as pessoas mais influentes e bem-sucedidas aprendem rapidamente com seus erros, têm uma ânsia de provar seu valor sem pedir caridade e assumem a responsabilidade por suas deficiências, na esperança de provar a si mesmas da próxima vez que tiverem uma chance.




As vítimas não lideram o ataque à luta. Elas não resgatam outras pessoas. Não ganham força e vencem seu sequestrador. Somente os heróis fazem essas coisas.




Só você pode decidir se é uma vítima ou um herói. Não é uma identidade que eu ou qualquer outra pessoa atribuímos a você. Tudo é uma questão de como você se vê.




Peço que opte por não se ver como vítima. Isso encerrará seu desenvolvimento pessoal. É verdade que algumas pessoas precisam superar mais do que outras. Mas, quanto mais você supera, maior é sua história heroica.




Se tem um desafio e fica tentado a se ver como uma vítima, lembre-se disto: aqueles que viajam mais longe chegarão com mais força. Continue a lutar. Não desista.




Confesso que a luta para não me ver como vítima é uma batalha contínua. Na verdade, a mentalidade de vítima costuma ser minha reação instintiva. Aceitando críticas construtivas de um amigo ou sendo criticado por um engraçadinho na internet, tenho que lembrar a mim mesmo de que não sou vítima. Existem vítimas reais neste mundo que precisam de ajuda. Sou um herói tentando aprender e melhorar, porque, como você, sou um herói com a missão de transformar o mundo. Quero que todo ser humano tenha uma formação em negócios que o torne um profissional orientado para o valor.




O que devo fazer diante dos desafios, então, é enfaixar minhas feridas e continuar a luta.




Você deve fazer o mesmo. Sua missão é muito importante para sofrer o destino da vítima.




Seja o herói.




Dica do Dia para Simplificar os Negócios Hoje




Um profissional orientado para o valor se vê como um herói em uma missão, não como uma vítima.





DIA 3




Traço de Temperamento — Saiba Reduzir o Drama




Um profissional orientado para o valor sabe reduzir o drama.




Aqui está algo que você notará sobre os grandes líderes: eles sabem reduzir o drama.




Quanto melhor você ficar em manter a calma e ajudar os outros ao redor a fazê-lo, mais respeitado você será e mais será escolhido para subir.




O drama desnecessário acontece quando uma pessoa está tentando chamar a atenção para si mesma. Algumas pessoas só cumprem seus objetivos com drama. Se não quiser que as pessoas o critiquem, por exemplo, reaja exageradamente às críticas sendo dramático e garantirá que elas nunca o façam de novo. Isto é, na sua cara. Ser dramático, infelizmente, acarreta ser criticado o dia todo pelas costas.




Uma pessoa dramática suga a energia da sala para si mesma. Isso é perfeitamente apropriado para um ator no palco; mas, na vida real, e em particular em um ambiente de negócios, isso aniquilará a sua carreira.




Cada pessoa tem uma certa quantidade de energia para gastar por dia. Com essa energia, ela atende às suas próprias necessidades, às dos colegas de trabalho e às dos entes queridos. Pessoas dramáticas, no entanto, roubam sua energia, e não sobra nada para você cuidar de si mesmo ou dos outros.




Por esse motivo, pessoas dramáticas podem ser desanimadoras, e a maioria tenta ficar longe delas.




Então, como se tornar alguém que, em vez de criar, reduz o drama?




O segredo é trancar os portões do drama.




Se você classificar uma situação em uma escala de 1 a 10 em relação ao drama que ela merece, o segredo para ser uma pessoa equilibrada é atingir esse nível na escala ou manter-se abaixo dele.




Se alguém se conectou ao seu computador para verificar o e-mail pessoal e se esqueceu de sair, e sua reação foi jogar o computador no meio da sala, você abriu — demais — os portões do drama. Você exagerou.




Eis a ideia geral:




Respeitamos as pessoas que reagem um pouco abaixo, não acima, do nível de drama que uma situação merece. Confiamos em pessoas que permanecem calmas e reduzem o drama, para que a energia crucial necessária para lidar com uma situação verdadeiramente importante não seja desperdiçada.




Neil Armstrong, o primeiro homem a andar na Lua, desenvolveu a reputação de ser imperturbável em qualquer situação. Não importava o caos que acontecesse ao redor, ele pousaria a nave e, mais tarde, ajudaria a pousar um módulo lunar na Lua. Quando encarregado de algo monumental, ser uma pessoa dramática não servirá a seus interesses.




Então, como você reduz o drama?




Uma pergunta crucial a se fazer durante uma situação dramática é esta: Como uma pessoa calma e calculada lidaria com essa situação?




Você ficará surpreso ao ver como uma resposta certa se torna clara quando você se afasta emocionalmente de uma situação e responde como se estivesse escrevendo o roteiro, em vez de vivendo dentro dele.




Certa vez, um amigo disse que estava discutindo com a esposa e, quando saiu de si mesmo para assistir à cena como se fosse um filme, percebeu que estava sendo um idiota dramático. Em vez de intensificar o drama, ele confessou à esposa que se sentiu envergonhado pela forma como estava agindo, pediu alguns minutos e depois voltou e se desculpou.




Após eles se reconciliarem, ele ficou surpreso ao ver o quanto ela o respeitava por ele ter reduzido o drama em vez de lutar até vencer a discussão.




A verdade é que nenhum de nós precisa ser refém das nossas emoções. Nossas emoções não precisam se tornar ações.




Com o tempo, uma pessoa que permanece fria sob pressão e reduz o drama ganhará respeito e será escolhida para liderar.




Dica do Dia para Simplificar os Negócios Hoje




Um profissional orientado para o valor reduz o drama.




DIA 4




Traço de Temperamento — Entenda o Feedback como um Presente




Um profissional orientado para o valor sabe que o feedback é um presente.




Quando nascemos, as pessoas se reuniram ao nosso redor maravilhadas. Todos queriam nos abraçar, elogiar e celebrar nossa existência. Por quê? Porque nada merece mais amor incondicional do que um recém-nascido.




À medida que envelhecemos, porém, mais se espera de nós. Aprendemos o que é seguro e o que é perigoso, o que é apropriado e o que é inapropriado, e, mais tarde, o que é moral e o que é imoral.




A marca do adulto competente é a capacidade de aceitar feedback. A marca da criança é a expectativa de receber elogios mesmo sem mérito.




As crianças são elogiadas por simplesmente existirem, enquanto se espera que os adultos aprendam, melhorem e retribuam.




Embora muitas vezes seja difícil aceitar o feedback, em particular se não for pedido, a capacidade de fazer isso é um sinal de maturidade e lhe dará uma vantagem competitiva no mercado.
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DONALD MILLER aprendeu a chegar ao
topo usando os principios que com-
partilha neste livro. Ele escreveu Sim-
plificando os Negdcios para ensinar aos
outros o que é necessario para fazer
sua carreira crescer e criar uma empre-
sasaudavel e lucrativa.

Esta obra é o guia obrigatério para
quem se sente perdido ou oprimido
pelo clima empresarial moderno, mes-
mo que tenha frequentado escolas de
negocios. Saiba o que os lideres em-
presariais mais bem-sucedidos sabem
ha anos por meio de segredos simples,
mas eficazes.

Os conceitos curtos diérios e os vi-
deos, em inglés, que os acompanham
agregam um valor enorme ao seu nego-
cio e & organizacao para a qual trabalha.
Neste guia de 60 dias, os leitores serdo
apresentados as nove areas em que 0s
lideres verdadeiramente bem-sucedi-
dos e seus negocios se destacam.

“Simplificando os Negécios me ajudou a
transformar meu consultério particular
em uma prospera clinica compartilha-
daem 3meses.”

— CAROLE CULLEN,
MY THERAPIST, INC.

“Os videos Simplificando os Negécios,
de Donald Miller, deram-me uma dose
répida de conselhos de negdcios inte-
ligentes e criativos todas as manhas
— sem pesquisa, sem esforco, tudo 14,
pronto para mim!”

— CHRISSY WOZNIAK,
THE UNCOMMON GROUND INC.

“Simplificando os Negdcios faz meu dia
comecar com uma ideia que me da
dinheiro, economiza dinheiro ou me
ajuda a tomar melhores decisdes de

negocios.”
— GRANT KARST, BLUESKY
FINANCIAL PLANNING

“A melhor parte da manha nao € o café
na minha xicara, mas as dicas simples
de Donald Miller, que fazem minha pe-
quena empresa crescer.”

— LEE BAKER, USCORE SOCCER

“Comecar o dia com Simplificando os
Negdcios me motiva a ser a melhor
colega de trabalho, lider e agente que
posso ser.”

— DEB VIGOTSKY, HANOVER
INSURANCE GROUP

_—

DONALD MILLER

Ajudou mais de 50 mil empresas a es-
clarecerem suas mensagens de marke-
ting para crescerem. Ele é CEO de Busi-
ness Made Simple, apresentador do po-
dcast Business Made Simple e autor de
vérios livros, incluindo os best-sellers
StoryBrand e Marketing Made Simple.
Vive e trabalha em Nashville, Tennes-
see, com sua esposa, Elizabeth.
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A maioria das pessoas inicia suas carreiras sem entender
como fazer uma empresa crescer. As vezes, isso as faz se
sentirem perdidas, ou pior, uma fraude, como se nio sou-
bessem o que estao fazendo.

E dificil ter sucesso sem uma compreensao clara de como
os negocios funcionam. Essas 60 leituras didrias séo cru-
ciais para todo profissional da area que queira elevar sua
carreira para o préximo nivel.

O autor best-seller do New York Times e do Wall Street Jour-
nal, Donald Miller sabe que negécios sdo mais do que ape-
nas uma boa ideia que se torna lucrativa — sdo um sistema
com regras implicitas, raramente ensinadas por escolas de
MBA. Se estd tentando expandir seus negdcios ou carreira
de forma lucrativa, precisa de conhecimento de elite em
negacios — conhecimentos que criem um valor tangivel.
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