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Introducao

Este Relatorio Insights Discovery baseia-se nas respostas do Manuel dos Santos no Avaliador
de Preferéncias Insights que foi respondido em terca-feira, 13 de junho de 2017.

As origens das teorias da personalidade podem ser encontradas no século 5 a.C., quando
Hipocrates identificou quatro energias distintas apresentadas por pessoas diferentes. O Sistema
Insights é construido com base nos tipos psicolégicos propostos inicialmente pelo psicélogo
suico Carl Gustav Jung. O modelo de Jung foi publicado em 1921 no seu livro "Tipos
Psicoldgicos" e desenvolvido em publicagdes posteriores. O trabalho de Jung sobre diferengas
de personalidades e preferéncias tem sido adoptado como base para a compreensao da
personalidade, além de ter sido objecto de estudo para milhares de investigadores até os
nossos dias.

Usando a tipologia de Jung, este relatério Insights Discovery oferece uma referéncia para o seu
desenvolvimento e a sua autocompreensao. As investigagdes sugerem que um bom
conhecimento de si mesmo, tanto dos seus pontos fortes quanto dos seus pontos fracos,
permite as pessoas desenvolverem estratégias eficazes para a interacgao e pode auxilia-las a
responder melhor as exigéncias do seu ambiente.

Gerado a partir da combinacao de milhares de frases, este relatério € unico. Ele descreve, a
partir das respostas dadas no Avaliador, afirmagdes que podem ser aplicadas a si. Modifique ou
exclua qualquer afirmacgao que acredite nao se aplicar a si, mas faga-o apenas apos verificar
com os seus colegas e amigos se tal afirmagao € ou ndo um possivel "ponto cego" seu.

Use este relatorio de forma pro-activa. Ou seja, identifique as areas chave nas quais poderia
desenvolver-se e colocar em acgao. Compartilhe os aspectos mais importantes com os amigos
e colegas. Solicite um feedback deles em areas que parecam especialmente relevantes para si
e desenvolva um plano de ac¢ao para o seu desenvolvimento pessoal e interpessoal.
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Visao Geral

Estas afirmacdes fornecem uma compreensao geral do estilo de trabalho do Manuel. Utilize esta
seccao para obter uma melhor compreensao das suas abordagens relativamente as suas
actividades, relacionamentos de trabalho e tomada de decisoes.

Estilo Pessoal

O Manuel confia nas suas percep¢oes e na sua capacidade para as relagdes humanas, para
posicionar-se em relacionamentos mais profundos, que o ajudam a perceber o verdadeiro
significado e o propdsito dos acontecimentos. A sua modéstia pode impedi-lo de avancar e, por
vezes, isso faz com que ele seja subvalorizado. Ele gosta de limpeza e ordem, e prefere um
ambiente harmonioso onde cada pessoa possa ser valorizada pelas suas contribuicdes e possa
ter um sentido de realizacido pessoal. Normalmente uma pessoa flexivel e de mente aberta, ele
pode fincar o pé para defender algo em que acredita e que esta a ser ameacado. Ele consegue
adaptar-se a uma ampla variedade de tarefas, mas prefere o que Ihe é familiar.

Apesar da sua atitude racional, as vezes ele podera ter uma reacgao intima em relagao a algo
que sente estar errado e, caso venha a expressar tal reacgao, isto podera surpreender as
pessoas ao seu redor. E provavel que o reconhecimento discreto pela sua contribuicdo seja
apreciado por ele. Para alcancgar o seu melhor desempenho, ele prefere ter instrugdes
especificas e detalhadas antes de iniciar um trabalho. O tipo de trabalho mais adequado para
ele é o que requer paciéncia, dedicacao e adaptabilidade. O Manuel evidencia uma lealdade
constante para com os seus subordinados.

Embora seja engenhoso e orientado as ideias, ele € bastante modesto quanto as suas
qualidades mais refinadas. Subjacente a sua tolerancia caracteristica ha uma curiosidade
natural. Ele vé a diversidade do mundo como tremendamente interessante. Ele € uma fonte de
calor humano e apoio, mas pode ser muito reservado, até que consiga "quebrar o gelo". As
tradigdes sao importantes para o Manuel, que as lembra e segue cuidadosamente. Ele é
conhecido pela sua paciéncia e capacidade de adaptacao.

Psicologia, aconselhamento e interesses educacionais podem ser de grande interesse para ele,
como parte da sua fungao no trabalho. O Manuel sabe o que € importante para ele e protegera
isto a todo custo. As suas caracteristicas marcantes sao a persisténcia tenaz e a dedicagao a
uma causa. Pode ser uma pessoa bastante terna e compreensiva, mas as vezes pode
mostrar-se obstinado. Ele defendera os seus ideais com profunda convicgdo, embora, as vezes,
possa achar dificil falar sobre eles. Ele tende a ndo dar o devido valor as coisas que faz bem e,
por isso, normalmente subvaloriza-se e subestima-se a si mesmo.

Caso os seus esforgos nao sejam reconhecidos, ou nao receba sinais de aprovacao, ele pode
se sentir desmotivado, dado que o seu sentimento de valor proprio pode depender de como os
outros o consideram. O Manuel € um pessoa constante, que proporciona uma estabilidade
tranquila a tudo. Ele tem a tendéncia de desconsiderar as regras, principalmente se nao
estiverem de acordo com os seus principios. O Manuel € paciente, flexivel e facil de lidar, por ter
pouca vontade de dominar e controlar os outros. Caso cometa um erro grave no trabalho, ele
pode sentir-se culpado durante um longo periodo de tempo.

Interacgdo com os Outros

Insights®
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O Manuel tem uma forma profunda e quase misteriosa de perceber os sentimentos dos outros,
ao captar a individualidade de cada um e ao cuidar instintivamente das necessidades
emocionais destas pessoas. Ele gosta de se dar bem com as outras pessoas e, embora
considere os confrontos desagradaveis, respondera com firmeza se sentir que os seus valores
estdo a ser comprometidos. Agradavel, atencioso e compreensivo, ele costuma ser
serenamente eficaz ao relacionar-se com as outras pessoas. Ele pode aparentar as vezes ser
"bonacheirdo" e sentimental. E ele que provavelmente lembrar-se-a de datas de aniversarios e
celebragdes quando os outros esquecerem. Ele vacila perante conflitos, e pode normalmente
detectar, antes dos outros, quando um desentendimento esta prestes a surgir.

Mesmo que isso o afecte emocionalmente, ele pode vir a assumir para si os problemas dos que
o rodeiam. Ele sente-se pouco motivado a liderar os outros pelo controlo, mas espera ver todos
a viver juntos de forma harmoniosa. O Manuel provavelmente tem preferéncia por interac¢oes
sociais informais. Mas ndo entenda isso como se ele nao fosse sério a respeito de temas
importantes. Quando a sua lealdade e 0s seus valores sdo ameacgados, ele pode tornar-se
teimoso, rigido e exigente. Ele nem sempre esta disposto a expressar como se sente.

Embora seja dificil conhecé-lo bem, ele € um confidente digno de confianga, que aceita uma
ampla gama de diferencas de comportamento nos outros. Como a maior parte de suas energias
€ direccionada para a melhoria da condicdo humana, ele tem dificuldade em perceber porqué
ele mesmo pode nao ser totalmente aceito pelos outros. Muito do seu verdadeiro estilo pode
estar escondido das pessoas no seu ambiente de trabalho, pois é improvavel que ele expresse
os seus sentimentos antes de conhecer bem a outra pessoa. No ambiente de trabalho ele
prefere desempenhar um papel de apoio de uma forma leal e conscienciosa. Uma pessoa que
apoia os outros de forma carismatica, ele ndo se importa de ficar nos bastidores, ocupando-se
das tarefas praticas que requeiram empatia e atencgao.

Tomada de Decisoes

O Manuel procura unir todas as partes envolvidas numa controvérsia e pode perceber
rapidamente a validade dos pontos de vista alternativos. Ele esta disposto a tomar decisbes por
meio do consenso do grupo. Ele pode preocupar-se demais e apresentar indecisdo em assuntos
relevantes de longo prazo. A seu ver, o trabalho € o processo de esforgar-se por algo
profundamente importante para ele e que € consistente com os seus valores. Ele tem pouco
desejo de impressionar, controlar ou dominar os outros, a ndo ser que seja para manter um
compromisso com os seus valores e com o seu trabalho.

Ele encara a vida a sua maneira, e avalia os acontecimentos através dos ideais e valores
pessoais que governam a sua vida. As suas decisdes sao influenciadas por questdes éticas e
morais. Ele pode ser tolerante demais com pessoas que nao produzem, o que pode
frequentemente causar problemas em assuntos que requeiram a aplicagao de disciplina. O
Manuel geralmente estimulara decisées democraticas ou mesmo consensuais, ao invés de
imp6-las de maneira autocratica. Ele prefere riscos moderados ou reduzidos ao tomar decisodes.

E por conseguir que as suas ideias sejam aceitas pelos outros que ele proporciona uma
lideranca de qualidade. O Manuel comprometer-se-a profundamente sempre que optar por
empreender uma tarefa ou trabalho. Ele pode as vezes preferir comunicar os seus sentimentos
a respeito dos outros por escrito, ao invés de verbalmente. A sua introversdo natural nao
impede-o de fazer comentarios criticos e incisivos com convicgcao e presencga. Ele tende a
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preocupar-se com o efeito que o processo de tomada de decisdes, e o resultado deste, tera nas
outras pessoas.

Anotacoes Pessoais
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Principais Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos Fortes

Esta secc¢ao identifica os principais pontos fortes que o Manuel traz a organizagdo. O Manuel
tem capacidades, aptiddes e qualidades em outras areas, mas as afirmacdes abaixo sao
provavelmente alguns dos dons fundamentais que ele tem a oferecer.

Os principais pontos fortes do Manuel:

e Cumpre o que diz.

*  Sabe encorajar os mais desfavorecidos.

* Tolerante e altruista.

e (Gasta o tempo que for necessario em assuntos pessoais importantes das outras pessoas.
e Da e recebe confianca.

¢ Geralmente ¢é eficaz na interpretacao dos sinais nao-verbais.

 Sensivel as necessidades das outras pessoas.

e Calmo e consciencioso.

 Esforgado, consciencioso, trabalhador e digno de confianga.

Afectuoso, modesto e conciliador.

Anotacoes Pessoais
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Principais Pontos Fortes e Pontos Fracos

Possiveis Pontos Fracos

Jung disse que "a sabedoria aceita que todas as coisas possuem dois lados". Também se tem
dito que um ponto fraco € simplesmente um aspecto positivo utilizado em demasia. As respostas
do Manuel ao Avaliador sugerem as seguintes areas como sendo possiveis pontos fracos.

Os possiveis pontos fracos do Manuel:

* Pode transmitir uma imagem de fraqueza, o que faz com que as suas valiosas contribuicoes
passem desapercebidas.

 Pode preocupar-se desnecessariamente - propenso ao pessimismo.

* A sua necessidade em assimilar informagao requer tempo. Isso pode frustrar as pessoas
que esperam uma resposta mais imediata.

* Por vezes angustia-se com os comentarios desrespeitosos ou sarcasticos sobre outras
pessoas.

. Instala-se com comodidade na sua "zona de conforto".
e Sabe que ja foi indeciso, mas nao tem tanta certeza agora!

* Pode ter dificuldade em sugerir sistemas e procedimentos mais eficazes para as outras
pessoas.

e Pode ficar frustrado com as formas de ser das outras pessoas.
 Atendéncia a centrar-se nos erros do passado ao invés dos éxitos.

* Nao gosta de ambientes imprevisiveis.

Anotacoes Pessoais
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Valor para a Equipa

Cada pessoa contribui com um conjunto unico de aptidoes, caracteristicas e expectativas ao
ambiente no qual actua. Acrescente a esta lista quaisquer outras experiéncias, capacidades ou
qualidades proporcionadas pelo Manuel e compartilhe os itens mais importantes para si com os
outros membros da equipa.

Como membro da equipa, o Manuel:

* Esta profundamente ciente das dinamicas e do envolvimento do grupo.

e  Sera compreensivo e solidario com as necessidades das outras pessoas.

* Sente quaisquer tensdes subjacentes na equipa.

 Expressa os seus sentimentos através das acgoes.

» Esta disposto a investir tempo para resolver assuntos pessoais dos outros.

e« Encara o sucesso dos outros como fundamental para o seu proprio sucesso.
» Capitaliza e faz uso eficiente dos recursos disponiveis.

« E coerente e digno de confianca.

 Traz uma estabilidade serena para a maioria das coisas.

* Trabalhara com grande flexibilidade e diligéncia para um objectivo comum, embora possa
ser necessario algum tempo para atingi-lo.

Anotacoes Pessoais
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Comunicacao

Comunicacao Eficaz

A comunicagao somente pode ser eficaz se for recebida e compreendida pelo receptor. Para
cada pessoa certas estratégias de comunicacédo sao mais eficazes do que outras. Esta secgao
identifica algumas das estratégias chave que proporcionardao uma comunicagao eficaz com o
Manuel. Identifique as afirmag¢des mais importantes para si e compartilhe-as com os seus
colegas.

Estratégias para se comunicar com o Manuel:

Deixe-o0 organizar os pensamentos dele.

Nao o deixe esconder-se por detras da complexidade e da privacidade. Mantenha a
atencao dele nos resultados.

Escute-o e valorize as sugestdes e contribuicbes dele.

Informe-o com antecedéncia e dé-lhe tempo para se preparar.

Pergunte como ele se sente sobre as coisas que faz.

Lembre-se de pedir-lhe as suas opinides acerca de outros sistemas e projectos.
Ponha as mensagens importantes por escrito, pela clareza.

Estimule a expressao dos sentimentos que podem permanecer nao ditos.
Mantenha um relacionamento constante e pessoal com ele.

Equilibre as oportunidades para a reflexao individual dele, com conversas ou interac¢oes
suaves.

Caso vocé precise fazer criticas, faca-o moderada, construtiva e honestamente.

Fornegca um ambiente seguro no qual ele possa aprender, melhorar e crescer.

Anotacoes Pessoais
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Comunicacao

Barreiras para a Comunicagao Eficaz

Certas estratégias serdao menos eficazes para se comunicar com o Manuel. Algumas das coisas
a serem evitadas estdo listadas abaixo. Esta informacao pode ser usada para desenvolver
estratégias de comunicagao importantes, eficazes e mutuamente aceitaveis.

Quando comunicar com o Manuel, NAO:

Exija uma reaccao imediata.

Demonstre impaciéncia, nem irritagdo, com a aparente calma dele.
O pressione nem abuse do tempo livre dele.

Faca comparacgoes criticas com uma outra pessoa da equipa.
Questione nem desafie os valores pessoais dele.

Seja vago/a nem o apresse.

Toque nele, se puder evitar.

Tente disfarcar os seus verdadeiros motivos.

Adopte uma postura intransigente e critica.

Aplique pressao desnecessaria.

"Mande", instrua nem ordene.

O critique sem antes reconher as contribuicées positivas dele.

Anotacoes Pessoais
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Possiveis Pontos Cegos

A percepcao que temos de nés mesmos pode ser diferente da percepcao que os outros tém a
nosso respeito. Projectamos quem somos no mundo exterior através da nossa 'persona’ € nem
sempre estamos cientes do efeito que os nossos comportamentos menos conscientes tém nos
outros. Estes comportamentos menos conscientes sdo denominados "Pontos Cegos". Destaque
as afirmacdes importantes desta sec¢cao que vocé nao consegue notar em si mesmo, e teste a
sua validade solicitando as opinides de amigos e colegas proximos.

Os possiveis Pontos Cegos do Manuel:

Quando se sente sob pressao extrema, o Manuel pode optar por se retrair, mas faz isto apenas
para se preparar para a proxima batalha dentro da sua proépria fortaleza. A adopgao de um perfil
discreto nem sempre € adequado aos seus interesses. Falar primeiro, ao invés de esperar para
responder, pode ajudar a equilibrar uma aparéncia um tanto timida que ele as vezes tende a
projectar. Quando ele decide que ja ndo suporta mais uma situagao, ele pode entdo assumir
uma postura agressiva pouco comum na defesa dos seus direitos.

Ele tem uma tendéncia a ser perfeccionista, o que o leva a refinar e polir tanto as suas ideias,
que elas podem nem sair dos planos. Os argumentos do Manuel ao defender as outras pessoas
podem ser tao ilégicos, que fazem com que ele parega ser irracional. O Manuel pode ter
dificuldade ao lidar com conflitos nos relacionamentos e pode ficar profundamente desapontado
ou desiludido se um conflito for causado por uma de suas intervengdes. Ele ndo consegue
entender com facilidade as criticas feitas ao seu trabalho, e tende a associar a critica a intencao
de irritar e entristecer. Ele reage bem aos elogios, mas ressente-se facilmente com as criticas
negativas, o que faz com que ele dé a impresséao de ser hipersensivel para algumas pessoas.

Ele precisa trabalhar para se tornar mais claro verbalmente e mais orientado para as acg¢odes. O
Manuel pode reflectir por muito mais tempo do que o necessario, antes de assumir ou comecgar
um projecto. Continuamente centrado nas suas experiéncias actuais, ele tende a nao olhar para
além do momento e pode com isso, perder a visao mais ampla e de longo alcance. Ele nem
sempre expressa 0s seus sentimentos ou opinides negativas a respeito de ideias ou planos, o
que pode levar os outros a crer erroneamente que ele esta de acordo. Ele hesita em criticar os
outros e tem dificuldade em dizer "nao" a pedidos de ajuda.

Anotacoes Pessoais
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O Tipo Oposto

A descricao nesta seccgao baseia-se no tipo oposto do Manuel na Roda Insights.
Frequentemente temos mais dificuldade em compreender e interagir com aqueles cujas
preferéncias sao diferentes das nossas. O reconhecimento destas caracteristicas pode auxiliar
no desenvolvimento de estratégias para o nosso crescimento pessoal, bem como para o
aperfeicoamento da nossa eficacia interpessoal.

Reconhecer o seu "Tipo Oposto™:

O tipo Insights oposto do Manuel é o Director, o tipo 'Pensamento Extrovertido' de Jung.

Os Directores sao pessoas enérgicas, exigentes e decididas que tendem a ser fortemente
individualistas. Eles tém o futuro como o seu foco principal, sdo progressistas e competem tendo
em vista os objectivos a ser alcangcados. O Manuel ira vé-los como persistentes, sendo que eles
possuem com frequéncia uma ampla gama de interesses. Na resoluc¢ao de problemas eles sao
l6gicos e incisivos. O Manuel pode considerar o Director como sendo frio, desagradavel e
opressor. Os Directores tendem a ser vistos como teimosos, pouco simpaticos, podendo
também ser altamente criticos e sensiveis a falhas sempre que os seus padroes nao forem
alcangados.

Os Directores podem passar dos limites e podem ser impacientes e insatisfeitos com o trabalho
rotineiro. Eles querem liberdade de controlo, supervisao e detalhes. O Manuel pode ver o
Director como agressivo e com tendéncia a querer impér a sua ordem nas pessoas ao seu
redor. Eles frequentemente confiam no seu poder pessoal e na intimidagao para alcangarem os
seus objectivos. Os Directores sao individuos "cumpridores de tarefas" com uma necessidade
muito elevada de estar no controlo. Podem, com frequéncia, ndo sabem lidar muito bem com
situagdes nas quais as coisas nao correram de acordo com o planeado.

O Manuel encara os Directores como tendo um pavio curto. Quando pressionado, o Director
pode tornar-se insistente, rigido e dominador. O Director tende a ser um administrador centrado
em determinados pontos e, de alguma forma um tanto desorganizado, que possui uma forga
obstinada em direc¢ao ao futuro.

Os principais pontos fracos vistos no Director sdo a arrogancia, a impaciéncia e a falta de
sensibilidade em relagao aos sentimentos alheios.

Anotacdes Pessoais
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O Tipo Oposto

Comunicacado com o "Tipo Oposto”

Escrita especialmente para o Manuel, esta sec¢ao sugere algumas estratégias que ele poderia
usar para uma interacgao eficaz com alguém que seja o seu tipo oposto na Roda Insights.

Manuel dos Santos: Como pode satisfazer as necessidades do seu Tipo Oposto:
¢ Compreenda as metas e objectivos dele.

*  Permita-lhe rever o programa.

* Desconsidere algum comportamento aparentemente arrogante.

» Esteja bem estruturado/a e organizado/a.

* Sejadirecto/a, rapido/a, eficiente e va directo ao assunto.

* Respeite os valores e as ambicgdes dele.

Manuel dos Santos: Quando estiver a lidar com o seu tipo oposto NAO:
* Pareca lento/a ou sem ambigdes.

* O mantenha mal informado ou ele fara o mesmo consigo.

* Protele, seja evasivo/a ou o interrompa.

* Critique as ideias dele nem o contradiga.

*  Seja desanimado/a nem negativo/a.

e  Seja utdpico/a nem divague em abstracgdes.

Anotacdes Pessoais
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Sugestdes para o Desenvolvimento

O Insights Discovery nao oferece medidas directas de aptidao, inteligéncia, educagao escolar ou
formacao. Listadas abaixo, entretanto, estdo algumas sugestdes para o desenvolvimento do
Manuel. Identifique as areas mais importantes que ainda nao tenham recebido a devida atencao.
Elas podem, entao, ser incorporadas num plano de desenvolvimento pessoal.

O Manuel poderia tirar beneficio se:

Adoptasse uma abordagem pragmatica.

Agisse impulsivamente com maior frequéncia.

Mantivesse uma visdo mais objectiva dos outros e das suas motivagoes.
Fosse menos sensivel as necessidades das outras pessoas.

Estiver preparado para culpar mais e compreender menos.

Exigisse mais dos membros da sua equipa, que podem pensar que ele ndo se da conta de
uma falta de empenho.

Tomasse uma parte activa no processo de mudancga.
Expressasse as suas ideias, ao invés de guarda-las para si mesmo.
Se mantivesse centrado nas questdes programadas, com os assuntos sociais para depois.

Lidasse directamente com os conflitos, ao invés de se preocupar desnecessariamente em
encontrar alternativas que satisfagcam todas as partes.

Anotacoes Pessoais
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Gestao

Criar o Ambiente Ideal

As pessoas sao geralmente mais eficazes quando trabalham num ambiente que se adequa as
suas preferéncias e ao seu estilo pessoal. Pode ser desconfortavel trabalhar num ambiente que
nao preencha certas expectativas. Esta sec¢ao deve ser usada para garantir a maior
aproximacao possivel dos ambientes de trabalho ideal e real do Manuel, bem como para
identificar possiveis frustragoes.

O ambiente de trabalho ideal para o Manuel € aquele onde:

* Nao esta submetido a autoridade, nem a burocracia.

* Na equipa predominam os valores relacionados com a empatia.

 Ha uma abordagem de equipa na qual predomina a afectividade e a empatia.
* Se evita para toda a gente a dor e o sofrimento pessoais.
 Asresponsabilidades atribuidas estao claramente definidas.

« E capaz de desenvolver e ampliar continuamente as suas capacidades.
 Se da "feedback" e encorajamento com regularidade.

* As reunides informais e sem muita pressdo sdo a norma.

Se pode limitar o volume de informacao, se for necessario.

. Ha harmonia.

Anotacdoes Pessoais
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Gestao

Dirigir Manuel

Esta secc¢ao identifica algumas das estratégias mais importantes para dirigir o Manuel. Algumas
dessas necessidades podem ser satisfeitas pelo préprio Manuel e outras podem ser satisfeitas
pelos seus colegas ou pelos seus chefes. Examine esta lista para identificar as necessidades
presentes mais importantes, e use-as para criar um plano de gestdo pessoal.

O Manuel precisa de:

Que mesmo as suas pequenas vitorias sejam reconhecidas, para fortalecer a sua
autoconfiancga.

Ser um membro chave de uma equipa pequena mas bem sucedida.

Um local de trabalho que oferega privacidade, mas nao isolamento.

Reunides com pauta e horarios estritamente definidos.

Que se mostre um verdadeiro interesse pela sua vida familiar.

Que lhe seja atribuida uma tarefa de cada vez.

Que Ihe lembrem regularmente quais sdo as exigéncias do negdcio.
Motivacao para que tire partido de seus pontos fortes e capacidade intelectual.
Ajuda no controlo dos prazos acordados.

O seu proprio espacgo de trabalho, com espaco para objectos pessoais.

Anotacdoes Pessoais
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Gestao

Motivar Manuel

Diz-se com frequéncia que nao € possivel motivar uma pessoa - mas apenas proporcionar o
ambiente no qual ela possa motivar-se a si mesma. Aqui estdo algumas sugestdes que podem
ajudar a proporcionar motivagéo para o Manuel. Com o consentimento dele, inclua e desenvolva
as sugestdes mais importantes no Sistema de Gestdo de Desempenho e nas Areas Chave de
Resultados do Manuel, para a optimizagao da sua motivagao.

O Manuel sente-se motivado por:

A aceitagao plena dos seus valores e sentimentos.
Um interesse genuino e pessoal no seu desenvolvimento.
O reconhecimento e o respeito pelo compromisso e apoio da sua familia.

Colegas que compreendem que ele repreende-se de forma muito mais dura
(ocasionalmente demasiado dura) e com muito mais frequéncia, do que qualquer outra
pessoa, quando as coisas dao errado.

As oportunidades para desenvolver, sem correr riscos, as aptiddées que ainda nao tentou ou
que foram reprimidas anteriormente.

O facto de se sentir como parte da equipa.

O empenho calmo e tenaz que € recompensado de uma forma discreta.

Pequenos gestos de boa vontade que realcem o seu sentimento de pertenca ao grupo.
O reconhecimento dos seus sucessos.

As oportunidades para compartilhar experiéncias com um pequeno e descontraido grupo de
colegas.

Anotacdoes Pessoais
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Estilo de Gestao

Ha varias abordagens diferentes no que respeita a gestao, a maioria das quais tem diferentes
aplicacdes situacionais. Esta sec¢ao identifica a abordagem natural de gestdao do Manuel e
oferece dicas para perceber o seu estilo de gestao, destacando tanto os seus pontos fortes
quanto as suas possiveis dificuldades que podem ser trabalhadas subsequentemente.

Ao dirigir outras pesssoas, o0 Manuel pode ter a tendéncia de:

Tornar-se teimoso quando confrontado.

Sublimar suas proprias necessidades, em vista das necessidades dos outros.
Obter resultados através de bons relacionamentos.

Ouvir e avaliar as contribuicoes dos outros, antes de decidir entrar em acgao.

Permanecer fora da cena, para poder dar a possibilidade de outras pessoas de sua equipe
se desenvolverem.

Estabelecer e manter um senso de arrumacao e ordem.
Manifestar pouco o seu agradecimento a outra pessoa por um trabalho bem-feito.
Desarmar os outros com sua honestidade e abertura a respeito das préprias deficiéncias.

Delegar apenas tarefas simples e objetivas, mas que nao sao desafios para as outras
pessoas.

Colocar excessiva confianca nos motivos de outras pessoas.

Anotacoes Pessoais

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All rights reserved. Pagina 21



Manuel dos Santos 9\ | n Slg htS

Capitulo: Eficacia nas Vendas

A eficacia nas vendas tem trés requisitos principais:

Primeiro, os profissionais de vendas precisam compreender-se a si mesmos, potenciar os seus
pontos fortes e desenvolver as suas possiveis limitagdes, e estar cientes da impressao causada
por eles nos diferentes clientes.

Segundo, os profissionais de vendas precisam compreender os outros — particularmente os
clientes — que sao diferentes. Os clientes frequentemente tém necessidades, expectativas,
desejos e motivacdes opostas as dos profissionais de vendas. Estas diferengas precisam ser
consideradas e respeitadas.

Terceiro, os profissionais de vendas precisam aprender a adaptar o seu comportamento para se
relacionarem, comunicarem eficazmente, e influenciarem os clientes.

Este relatério é feito para apoiar o desenvolvimento de cada um destes requisitos em cada fase
do processo de vendas.

O modelo abaixo representa a visao geral conceptual de cada uma destas diferentes fases, e as
suas respectivas secgdes sao exploradas neste capitulo.

Utilize o Capitulo Eficacia nas Vendas para desenvolver estratégias para aperfeicoar os
relacionamentos com os clientes, um maior auto-conhecimento, € um maior e melhor volume de
vendas.

Insights®
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Visao Geral do Estilo de Vendas

Estas afirmacgdes fornecem uma compreensao ampla do estilo de vendas do Manuel. Use esta
secgao para obter uma melhor compreensao das suas abordagens nos relacionamentos com os
seus clientes.

Visao Geral do Estilo de Vendas

O Manuel tem um forte sentido de responsabilidade e de dever com relagao as necessidades
dos clientes, e espera que os outros sintam o mesmo. Numa situacao de atendimento ao cliente,
0 seu desejo basico é o de ser util as outras pessoas. Ele normalmente consegue fazer uma boa
leitura dos clientes, e procura continuamente pelo lado bom das pessoas.

Ele é compassivo, solidario e demonstra grande compreensao e sensibilidade para com as
necessidades dos clientes potenciais. Ele pode se sentir pressionado, quando nao sabe o que
dele se espera, ou se factores do processo de vendas sao alterados radicalmente com pouco
tempo de aviso prévio. Com uma forte necessidade de contribuir para o bem-estar dos seus
clientes, ele tem empatia e compaixdo. Como resultado da utilizacdo de uma gama variada de
preferéncias de personalidade no seu estilo, o Manuel fica a vontade numa variedade de
situagdes comerciais distintas. Ele quer ser valorizado pelo que ele realmente é.

Com um estilo de vendas tranquilo mas eficaz, ele tem a capacidade de conquistar a aceitacao
gradual das suas propostas. Ele tem de esforgar-se para lidar com aqueles clientes que pdéem a
prova as suas fortes aptiddes interpessoais. O Manuel esta sempre pronto a ajudar as pessoas
a negociar solugdes que sejam necessarias ao processo de venda. As fortes aptiddes de
relacionamento do Manuel encorajam o cliente a sentir-se continuamente como parte do
processo de vendas. Frequentemente ele esforga-se para evitar dirigir em demasia o resultado
das vendas.

Anotacoes Pessoais
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Antes do Inicio da Venda

A venda inicia-se muito antes do comecgo do processo formal de vendas e extende-se muito
além da sua finalizagao. Aqui estdo algumas das ideias chave para as quais o Manuel precisa
estar atento nas fases iniciais de planeamento e de abordagem ao cliente.

Quanto aos seus principais pontos fortes antes do inicio da
venda, o Manuel:

 Daaimpressao para os clientes de ser tranquilo e sem
pressa, apesar de outras pressdes que possam existir.

* Tem um encanto natural, do qual os clientes irdo gostar logo
no primeiro encontro.

* Adopta uma abordagem disciplinada para investigar o
mercado acerca de novos clientes e oportunidades.

* Mostra grande empatia com relagéo aos problemas do
cliente.

»  Estabelece conexdes e relagdes de longo prazo através do ~ Anotacoes Pessoais
processo de vendas.

*  Abre gentilmente as portas com o seu comportamento
discreto.

Antes do inicio da venda o Manuel poderia:

e Centrar-se mais na tarefa, ndo apenas nos assuntos
pessoais.

* Lembrar-se de que a rejeicao de uma proposta raramente é
pessoal.

e Descontrair-se e desfrutar do processo de investigacao
acerca de novos clientes e oportunidades no mercado.

» Estabelecer pessoalmente os padrdes para avaliar o seu
préprio rendimento.

e Concentrar o mesmo nivel de energia tanto para completar a
tarefa, quanto para estabelecer a relacao.

* Investigar os pontos fortes e fracos da concorréncia com
antecedéncia.
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|dentificacao das Necessidades

O objectivo na identificacdo de necessidades € descobrir quais sdo os problemas reais do
cliente. Aqui esta uma ideia geral e alguns conselhos sobre como o Manuel pode identificar as
necessidades dos clientes.

Quanto aos seus principais pontos fortes na identificacao das
necessidades do cliente, o Manuel:

Considera e anota metodicamente o feedback e as
necessidades do cliente.

Relaciona com naturalidade as necessidades do cliente ao
produto ou servigo.

Estrutura-se bem ao fazer anotacoes.
E facil para ele assumir o papel do parceiro fiavel.

Fascina-se pelas motivacoes, necessidades, medos e
problemas dos outros.

Com a sua atengao pela satisfagao do cliente, ele
desenvolve a confianga do cliente.

Ao identificar as necessidades dos clientes o Manuel poderia:

®))Discovery

Personal Profile

Requisitar o apoio da equipa quando estiver em territorio
Novo ou pouco conhecido.

As vezes, comecar a tratar dos assuntos de negdcios mais
rapidamente.

Encarar as criticas de forma menos pessoal.

Tentar nao julgar os clientes que tém um estilo mais
extrovertido de comunicacao.

Manter-se objectivo.

Passar menos tempo com as pessoas que nao sejam
fundamentais na tomada de deciséo.

Insights®
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Apresentacao de Propostas

Apos identificar as necessidades dos clientes, a fase da apresentagao da proposta deve
preencher a lacuna entre as suas necessidades e a sua situagao actual. Aqui estdo algumas das
sugestdes para o Manuel desenvolver um estilo poderoso e eficaz de apresentacao de
propostas.

Quanto aos seus principais pontos fortes na apresentacao de
propostas, o Manuel:

Segue um caminho légico que inclui todas as informacodes
pertinentes.

Inclui a preparacao e a estrutura entre as suas aptiddes para
fazer apresentagoes.

Transforma a visdo em realidade.
Apresenta as recomendagdes de maneira detalhada.

Aborda a tarefa de propor solugdes ao cliente de forma
ordenada e sistematica.

Percebe o conjunto de valores do cliente, e faz propostas de
acordo.

Quando apresenta as propostas o Manuel poderia:

®))Discovery
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Pedir, e continuar a pedir, o compromisso do cliente.

Aceitar a responsabilidade sem culpar a ninguém, se as
coisas acontecerem de forma diferente ao planeado.

Confiar menos na experiéncia pessoal e envolver os outros,
especialmente em apresentagdes para uma equipa.

Vestir-se com "mais brilho" ou com "mais discricao",
conforme a ocasiao.

Considerar possibilidades alternativas.

Lembrar-se de que é ele € que € o perito - ndo o cliente.

Insights®
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Lidar com Resisténcias a Compra

Se o relacionamento com o cliente foi estabelecido eficazmente, a resisténcia a compra deve ser
baixa. No entanto, esta seccao sugere estratégias para o Manuel lidar eficazmente com as
resisténcias a compra.

Quanto aos seus principais pontos fortes ao lidar com as
resisténcias a compra, o Manuel:

Esta constantemente atento as preocupacgdes do cliente.
Acalma as aguas turbulentas com a sua empatia natural.
Demonstra prontamente o seu desejo de servir o cliente.
Formula perguntas exploratorias bem-estruturadas.
Controla bem as suas reac¢des emocionais.

Identifica as objecgbes genuinas ao ouvir os clientes
cuidadosamente.

Quando lida com as resisténcias a compra o Manuel poderia:
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Estar seguro de si ao direccionar o pensamento do cliente.

Ver as objecgbes menos como uma recusa, € mais como um
sinal de compra potencial.

Estar ciente da diferenca entre uma objeccao real e o que
pode ser uma solicitacdo por mais informacoes.

Perceber que uma discordancia ndo € o mesmo que um
conflito.

Resistir ao desejo de dizer sim e ceder!

Pensar em voz alta se o cliente em potencial mostrar-se
interessado.

Insights®
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Conquistar o Compromisso

A confirmacao de um pedido deve ser uma evolugao natural da venda, € ndo um conflito no
final! Quando o cliente confia em si, esta ciente do que esta a comprar e necessita do que vocé
tem para vender, entdo vocé esta pronto para propor um compromisso. Aqui estdo os pontos
fortes e as sugestdes para o desenvolvimento do estilo de confirmagao de vendas do Manuel.

Quanto aos seus principais pontos fortes na conquista do
compromisso, o Manuel:

Dedica tempo aos assuntos pessoais.
Cria altos niveis de confianga nos clientes.

Mantém relagdes com os clientes mesmo quando for pouco
provavel fazer negécios com eles.

Sempre honra as suas obrigagoes.

Adopta uma abordagem sensata e realista para conquistar o
negocio.

Reduz o risco de perda para o cliente ao garantir que a
maioria das suas necessidades esteja sempre atendida.

Ao tentar conquistar o compromisso o Manuel poderia:
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Diversificar! Tentar varios estilos de fecho de vendas.
Esperar que o inesperado seja benéfico - ndo prejudicial.

Lembre-se de que os clientes podem nao dizer "sim", até
que lhe sejam formuladas perguntas.

Esforgar-se para parecer menos rigido e limitado pelo
processo.

Apoiar-se menos em praticas tradicionais e estar mais
aberto a ideias novas.

Falar com confianca sobre questdes de dinheiro, ao invés de
inibir-se com o assunto.
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Acompanhamento e Continuidade

Compete-lhe a si, apods ter estabelecido um bom relacionamento com o seu cliente, continua-lo e
estar a disposicao deste para além da venda inicial. Aqui estdo algumas ideias que o Manuel
pode usar para apoiar, informar e acompanhar os seus clientes.

Quanto aos seus pontos fortes no acompanhamento e
continuidade das vendas, o Manuel:

E autodisciplinado e consciente das consideragdes técnicas.
Avalia continuamente a solugao implementada.

Procura o acordo ao longo de todo o processo de
atendimento ao cliente.

Vé os clientes como amigos com quem desfruta o tempo
passado junto.

Sabe que negdcios solidos no futuro vém da manutengao do
contacto com o cliente.

Estabelece um sistema de monitoramento eficaz para
manter contacto com os clientes.

Ao dar acompanhamento e continuidade, o Manuel poderia:

®))Discovery

Personal Profile

Evitar gastar tanto tempo nesta area, fazendo com que a
prospeccao de novos clientes fique em segundo plano.

Manter claramente em mente a agenda de follow-up e os
objectivos.

Pedir recomendag¢des com mais convicgao.

Estar atento a tendéncia de lidar com os clientes agradaveis,
ao inveés dos dificeis.

Redefinir as metas e objectivos em fung¢ao da sua
experiéncia.

Disciplinar-se para participar das reunides periédicas com os
clientes actuais com uma lista de topicos previamente
planeada.
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Indicadores de Preferéncias de Vendas

Antes do Inicio da Venda

3.9

7.6

22 f————9
3.0 O

Investigagéo
Estabelecer a Confianga
Objectivos Claros

Conseguir reunides

Identificacdo das Necessidades

5.3

6.2
7.6

3.8

Ouvir
Questionar
Encorajar

Criar Oportunidades

Apresentacao de Propostas

25— @

3.9

75
5.3

Focalizado e Relevante
Apresentacao Entusiasmada
Demonstra Compreenséo das Necessidades

Organizagéao e Preciséo

Lidar com Resisténcias a Compra

25— @

4.9

26— @

8.4

Tratamento directo das objecg¢des
Persuasao
Esclarecer os Detalhes

Lidar com as Preocupacgoes

Conquistar o Compromisso

28 9

7.8

4.8

5.8

Fecho da venda
Flexibilidade
Minimizar Riscos

Satisfazer as Necessidades dos Clientes

Acompanhamento e Continuidade

7.2

26— @

7.9

4.0

Mantém Contacto
Planeamento do Relacionamento com o Cliente
Manutengéo do Relacionamento

Desenvolver o Cliente
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Capitulo: Realizagao Pessoal

Quando se vive plenamente, a vida € uma jornada gratificante de exploragao e crescimento
pessoal.

Este capitulo destina-se ao tratamento de diversos aspectos altamente importantes de
desenvolvimento pessoal. A utilizacdo das orientagdes sugeridas nestas paginas pode provocar
mudancas extraordinarias e pode ter um impacto profundo no sucesso.

As seccoes irao auxiliar o Manuel a definir o seu sentido na vida, a estabelecer os seus
objectivos e a organizar o seu tempo e a sua vida para os realizar. Serao oferecidas sugestoes
de como aceder a sua criatividade natural e libertar o potencial criativo adicional a partir de
aspectos mais profundos da sua personalidade, para poder ultrapassar qualquer obstaculo.

Finalmente, serdo dadas sugestdes eficazes para o Manuel compreender e aperfeicoar o seu
estilo preferido de aprendizagem.

Quando aplicadas, as ideias contidas neste perfil podem fornecer percepgdes e apoio para a
jornada de desenvolvimento da vida.
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Ter um Propdsito na Vida

Ter uma nogao de rumo, além de objectivos apropriados, € importante para construir uma base
soélida para uma vida bem sucedida. Aqui estdo alguns dos aspectos que o Manuel deve estar
ciente ao estabelecer os seus objectivos e ao definir o seu sentido na vida.

Ter um Propdsito na Vida

Manuelreconhece que "errar € humano". Esta poderia ser sua justificativa para a realizagao de
resultados prédeterminados, ou livra-lo destes. Manuel gosta da sensagao de realizagao que
vem da conclusao da tarefa. Suas metas acentuam a manutencao pratica e a extensao de
realidades atuais. As vezes as oportunidades se perdem, pois ele acredita que sejam
superficiais demais para ele sequer comecar a contempla-las.

Para Manuel, metas para uma vida tem precedéncia sobre os objetivos de mais curto prazo.
Poderia beneficiar-se adotando continuamente motivagdes de mais curto prazo para agregar a
forca do momento em sua vida. O trabalho deve ser equilibrado com descanso e ele se
beneficia ao ter metas definidas de lazer e diversdo. Poderia beneficiar-se mais, focando suas
préoprias necessidades. Ao estabelecer seu critério de metas, Manuel geralmente procurara
somente o input de pessoas em cujas opinides confia. Ele se prende aos seus ideais com
convicgao apaixonada, mesmo que as vezes possa achar alguns itens dificeis de serem
conversados.

Ele da valor a pessoas que gastam um tempo para compreender suas metas e valores
pessoais. Expressar seus pontos de vista mais direta e sucintamente poderia ajuda-lo Ele possui
uma natureza independente e objetiva, somada a um forte sentido de valores pessoais. E
importante para ele que seu papel profissional possa refletir esse dom. Mais interessado na
realidade dos sentidos do que em idéias pretensiosas, Manuel tem especial apreco pelas coisas
naturais. Manuel é geralmente capaz de atingir um equilibrio saudavel entre sua vida pessoal e
profissional. Manuel adota uma abordagem sistematica para alcangar seus objetivos de forma
pontual.
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Gestao do Tempo e da Vida

Benjamin Franklin disse "Amas a vida? Entdo nao desperdices o tempo, pois é disso que a vida
¢ feita". Esta sec¢ao contém algumas estratégias que o Manuel pode usar para ser mais eficaz
na gestao do tempo e da vida. Escolha as mais significativas e aplique-as todos os dias para

obter altos niveis de eficacia.

Na gestao do seu tempo, o Manuel poderia:

As vezes posterga situacdes dificeis para
um outro dia.

Consegue trabalhar sistematicamente em
questdes de trabalho e pessoais.

Prefere terminar o que inicia, antes de
aumentar o foco.

Sente constantemente a necessidade de
qualidade na comunicagao.

Apdia membros da equipe que estao
constantemente lutando.

Tende a preferir evitar confrontagdes.

—

—

Accao Sugerida Para o Desenvolvimento

As vezes, quanto maior o atraso, mais
energia é exigida no longo prazo.

Assegure que o trabalho deixe espaco para
abordagens imaginativas.

Experimente assumir mais um ou dois
projetos.

Perceba os beneficios de explorar
possibilidades e agir rapidamente.

Aplique limites de tempo mais rigidos para o
doar-se.

Considere o feito e ndo a pessoa.

Anotacoes Pessoais
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Criatividade Pessoal

Define-se a criatividade como a capacidade de ver a mesma coisa que as outras pessoas, mas
de pensar de forma diferente. Pessoas diferentes tém diferentes aptiddes criativas. Esta secgao
identifica os diferentes tracos criativos do Manuel e como ele pode beneficiar deles.

No que respeita a sua criatividade, o
Manuel,

Tem valores que guiam as suas acgoes.

Usa toda a objectividade e légica para criar
novas solugoes.

Faz uma abordagem estruturada e medida
para a solucao de problemas.

Encara a maioria das melhorias na vida
como um processo gradual.

Prefere um processo passo-a-passo.

Absorvera e avaliara as informacgdes antes
de tomar decisoes.

—

—

Accao Sugerida Para o Desenvolvimento
Assegurar a deliberacao no principio, nao
torna mais lento o resultado criativo.

Teste mais a intuigao e o sexto sentido.

Acompanhe o ritmo e a frequéncia da
geracao de ideias.

Tome uma accao e mude algo radical hoje.

Pense além do tradicional e do pratico.

De vez em quando confie mais na intuigao e
no "feeling".

Anotacoes Pessoais
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Aprendizagem ao Longo da Vida

A aprendizagem continua € um elemento chave do desenvolvimento e crescimento pessoal.
Esta secc¢ao identifica varias ideias que o Manuel pode usar para aprender mais eficazmente.
Utilize estas afirmacdes para definir uma estratégia de aprendizagem e criar o ambiente para
optimizar o crescimento pessoal.

O estilo preferido de aprendizagem do Manuel é reforgado quando ele:

 Pode chegar a uma decisdo no seu proprio tempo, sem pressao indevida.

* Pode usar uma abordagem mais factual do que intuitiva para a matéria.

* Fica mais aberto a uma abordagem um pouco menos estruturada e mais interativa.
* Fica confortavel sabendo que o mais curto ndo € necessariamente o melhor.
* Tem tempo e espacgo para resumir materiais de textos.

* Recebe reconhecimento regularmente pelos seus esforgos.

O Manuel pode tirar o maximo proveito da sua aprendizagem:

e Discutindo sua compreensao com outros membros do grupo.
 Experimentando prazos mais curtos para projetos, em situa¢des do dia-a-dia.
* Sendo espontaneo, sem medo de perder o controle da situacao.

e Participando de dramatizacdes e aprendizado interativo.

* Dedicando regularmente um tempo para revisar seu progresso

* Acelerando e assumindo o controle do seu proprio programa de aprendizagem.

Anotacoes Pessoais
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Estilos de Aprendizagem
terca-feira, 13 de junho de 2017

Pensamento Focalizado

Analise Imparcial Accéo Pratica
Processamento Sistematico Experimentagao Intuitiva
Reflexdo Ponderada Participagao Interactiva

Envolvimento Flexivel

. Pensamento Focalizado

. Acgéo Prética

. Experimentag&o Intuitiva
Participagao Interactiva

Envolvimento Flexivel

. Reflexdo Ponderada
' Processamento Sistematico
. Andlise Imparcial
Menos Confortavel Confortavel Preferido
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Perguntas para Entrevista

Esta seccao lista varias questdes que podem ser utilizadas ao entrevistar o Manuel dos Santos.
As questdes podem ser usadas tal como aparecem aqui, ou podem ser adaptadas ao estilo ou
necessidades do entrevistador. As perguntas levam em conta os pontos nos quais o Manuel
pode sentir-se menos confortavel - aquelas areas de desenvolvimento nas quais pode ter menos
pontos fortes. Alguns destes topicos, ou mesmo todos eles, devem ser usados em conjunto com
outras perguntas, que podem ser especificas ao cargo em questao. Ao usa-las pode
estabelecer-se o nivel de autoconhecimento e crescimento pessoal do Manuel.

Perguntas para Entrevista:

*  Sob quais circunstancias seria importante tomar decisdes rapidas?

e Como vocé vé o impacto de seus proprios padrdes sobre os outros?

* Sob quais circunstancias vocé estaria disposto a comprometer seus valores?
* Quais sao seus objetivos pessoais?

e 0O que lhe tem dado mais satisfagao, na sua vida pessoal?

*  Sob quais circunstancias vocé simplesmente iria "sair fazendo"?

*  Quao proativo vocé €, ao introzuir uma mudanga?

* O que ira lhe influenciar mais em relagao a alcancar seus objetivos pessoais - incentivos
pessoais ou comprometimento da equipe?

* Quao freqlientemente vocé se exercita? Que forma seus exercicios assumem?

. Que valor vocé vé em "sonhar"?

Anotacoes Pessoais
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A Roda Insights Discovery® de 72 Tipos
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Posig¢ao Consciente na Roda
50: Apoiante Auxiliador (Adaptativo)

Posicao Menos Consciente na Roda
10: Apoiante Auxiliador (Focalizado)
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Dinamica das Cores Insights Discovery

Persona (Consciente) Fluxo de Preferéncia Persona (Menos Consciente)
AZUL AMARELO AZUL AMARELO
VERDE VERMELHO VERDE VERMELHO
6 100 6
50
/\
0
50
100
3.16 | 452 | 4.40 | 1.12 22 29 1.60 | 4.88 | 2.84 | 1.48
53% | 75% | 73% | 19% e 27% | 81% | 47% | 25%
— Consciente

— Menos Consciente
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