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APRESENTAÇÃO
O intuito desse e-book é nesse momento
de dificuldade, mostrar a você que
sempre existem oportunidades,
independentemente do momento que
esteja passando.

Nessa leitura, você terá clareza para
identificar os recursos que já possui e
colocá-lo em prática. Todos nós temos
um dom, algo único, que devemos
compartilhar com a sociedade para que
todos se beneficiem.

Leia esse e-book e descubra como você
pode ajudar os outros e também se
beneficiar com isso. Tudo na vida é o
equilíbrio entre dar e receber!

Dalton Ferreira e Marcelo Felippe em
Parceria com INAp – Instituto de
Neurolinguística Aplicada
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SOBRE O INAp

Criado em 1993, no Rio de Janeiro, nós do INAp (Instituto de Neurolinguística
Aplicada) oferecemos cursos de formação e capacitação em Programação
Neurolinguística, Coaching, Neuro-Semântica, Hipnose, Oratória e demais
especialidades ligadas ao desenvolvimento humano e profissional. Desde a nossa
fundação, já formamos mais 11 mil especialistas. Mantemos contato estreito com as
mais renomadas instituições do mundo nessa área, com o intuito de proporcionar aos
nossos clientes um conhecimento atualizado e sólido, bem como certificações
internacionais.

Nossos Trainers são capacitados em lugares como: NLP University, Meta Coach
Foundation, International Society Neuro-Semantics, Robbins ResearchInternational,
Spiral Dynamics Integral, entre outros. Ao chegar no INAp, as pessoas percebem
nitidamente o clima colaborativo da empresa.

A equipe trabalha com uma atitude amorosa e de respeito recíproco, em uma
estrutura horizontal, com senso de comunidade e abertura para receber e dar
sugestões, visando o aprimoramento contínuo de todos. Isso é fruto da filosofia de
colocar os ensinamentos transmitidos em sala de aula em prática. Devido à natural
consolidação do INAp no mercado como referência na área, espontaneamente
empresas e instituições convidam seus especialistas para desenvolver cursos nas suas
organizações.

3



Estamos vivendo um momento econômico
com enormes desafios para a maior parte da
população, com uma grave crise nas áreas de
saúde, política e moral na sociedade. As mais
graves consequências estão sob os
empreendedores e trabalhadores, uma vez
que vemos várias empresas em recessão
sendo obrigadas a demitir ou fechando as
portas. De uma forma, ou de outra, a
consequência acaba sendo o desemprego
para um grande número de pessoas.

INTRODUÇÃO
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Com a população sem recursos, há menos
dinheiro em circulação. O resultado disso é a
dificuldade enfrentada pelo comércio e pelas
indústrias para manter suas operações: pagar
fornecedores, manter o capital de giro e
honrar suas dívidas. Já o governo enfrenta
problemas para arrecadar, trazendo prejuízo
para a educação, saúde e segurança, dentre
outros setores. Como há muitos negócios que
sobrevivem em função da iniciativa pública
há um efeito dominó na sociedade. É o ciclo
da escassez.

Nesse cenário enfrentado, fica uma reflexão:
será que nesse momento, todos estão nesse
ciclo de escassez ou há aqueles que estão
prosperando?
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Há ainda aqueles que no momento em que
tudo fluía muito bem, fizeram algumas compras
a prazo e atualmente encontram muitas
dificuldades em manter o orçamento em dia. O
número de famílias endividadas é de 66,6%
(dados de abril de 2020 segundo a
Confederação Nacional do Comércio e Bens,
Serviços e Turismo). E o pior: a dívida da maioria
é no cartão de crédito onde os juros são maiores
prejudicando o orçamento mensal e a
manutenção das necessidades básicas como
alimentação, moradia, transporte, vestuário, etc...
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E ainda dentro dos que estão atuando como
empregados, ou os empreendedores que
mantém seus negócios, e enfrentam uma queda
de receita enorme devido a pandemia.

É sobre isso que iremos conversar nesse e-book:

✓ Como você pode criar renda extra caso já
possua uma renda principal?

✓ Se nesse momento está sem gerar renda, o
que pode começar a fazer com as habilidades
e competência que já possui para começar a
fazer dinheiro e organizar sua vida financeira?
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Há um problema ainda maior para quem
está sofrendo com esse momento de
mudanças e desafios (que muitos chamam
de crise): as pessoas perdem sua autoestima
por não estarem conseguindo gerar renda ou
por precisar diminuir o conforto familiar. Se
sentem como fracassados e carregam um
peso extra nas costas, que é sua relação
consigo mesmas.
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Iremos nesse e-book, mostrar a você, que independente de acontecimentos
externos, há como você gerar uma renda para ao menos manter suas
condições necessárias para seu dia a dia e de sua família. Só que nosso
objetivo vai além desse: é fazer com que você encontre recursos dentro de si
mesmo para viver com conforto e possa até crescer nesse momento em que
muitos enfrentam dificuldades. Afinal, você pode ressignificar esse termo
“crise” para “oportunidades”, mas para isso você precisará ter as crenças e a
clareza sobre o que você precisa “Ser” e “Fazer” para dar os próximos passos.

Neste e-book, iremos mostrar 6 passos que ajudarão tanto quem irá começar
a desenvolver uma renda extra, assim como aqueles que já a possuem, mas
não estão alcançando todo o potencial que essa renda lhe permite chegar.
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Alcançando a renda que você precisa para
manter as coisas em ordem ou indo além, e
poder realizar seus desejos como uma melhor
qualidade de vida, gerando a estabilidade
financeira que lhe propicie um sono mais
tranquilo, além de realização pessoal de saber
que você ,por si mesmo, é capaz de se sustentar,
criando oportunidades e escolhas.

Aqui chegamos ao ponto essencial: você ter
escolhas de trabalhar com o que gosta, estar
com quem gosta, procurar significado que faça
você viver de fato com plenitude e não apenas
sobreviver um dia após o outro.

10



Desde já fica um alerta: nada disso vai cair do
céu, é necessário você ter algumas coisas para
isso acontecer:

✓ Dedicação e determinação para estar
sempre em ação, gerando movimento;

✓ Simplicidade para estar sempre aprendendo
com os erros e com os acertos também;

✓ Capacidade de se desafiar, de fazer algo
diferente se o que já está fazendo não estiver
dando certo;

✓ Tranquilidade para dar um passo para fora
do problema e ver além;

✓ Paciência para pensar em cada passo antes
de sair fazendo;

✓ Serenidade para esperar as coisas
acontecerem no tempo certo;
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Hoje nas sessões de coaching que fazemos,
uma questão que aparece com frequência é o
cliente não saber o que realmente deseja na
sua vida profissional. Eles sabem que não estão
satisfeitos com a profissão atual e geralmente
foram encaminhados para essa carreira pela
influência de algum familiar, ou algum case de
sucesso em áreas consideradas boas escolhas
financeiras, como médico por exemplo.
Há algo que chamamos de síndrome do
Fantástico (programa da Tv Globo) que quando
chega ao boa noite final, você entra em
depressão pré segunda-feira, lembrando que
irá começar uma longa semana e pior sem
nenhum feriado.

SINGULARIDADE
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Agora vamos pensar seriamente nesse
ponto. O que o levou a essa carreira ou a esse
emprego? Caso você esteja insatisfeito,
vamos construir algo novo em paralelo?

A singularidade está em você encontrar uma
área de atuação profissional que considere 3
pontos: Paixão, Habilidades e Mercado.

Vamos começar pela paixão. O que você
ama fazer que nem percebe a hora passar?
O que você faria até de graça se não
necessitasse de dinheiro? Quais são seus
hobbies?
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Faça uma lista de 10 atividades que você
adora realizar independentemente de
achar que é rentável ou que possa fazer
dinheiro através dela. Aqui é para você
identificar as atividades que realmente lhe
dão prazer.

O que adoro realizar é...
1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

10)
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Muitas coisas que realmente gostamos de fazer
podem se tornar um ótimo plano B. Imagine se
você gosta de dançar, não poderia ajudar alguém
a começar a dançar? Não existem hoje pessoas
que geram uma renda como acompanhantes em
bailes?

Caso você goste de um esporte, pode ajudar
quem está começando a praticar, ser um
orientador ou professor, por exemplo. Atenção,
aqui não quer dizer que você não deva se
especializar e atender as especificações inerentes
da atividade, mas muitas vezes você pode
informalmente começar a treinar alguém e
verificar se realmente vale a pensa seguir essa
área de forma mais profissional.
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Começou assim para mim, Dalton, na
atividade de educação financeira. Em
2006 fui apresentado a uma
oportunidade de Marketing de rede nessa
área. Eu já possuía bons hábitos
financeiros e praticava os 10 princípios da
inteligência financeira de forma
inconsciente. Nessa empreitada, comecei
a ler muitos livros e artigos, a entender
conceitos, descobrir maneiras de ensinar e
repassar esse conhecimento através de
palestras, treinamentos e depois me
aprofundei no tema, realizando diversos
cursos e formações na área de finanças
comportamentais e investimentos,
seguros e previdência, quando atuei como
agente autônomo de investimentos.
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Complementando a paixão é importante e caminha junto de
mãos dadas a habilidade, ou seja, o talento que você possui. Eu
por exemplo, desde criança gostava muito de jogar futebol,
mas sem habilidade nenhuma por mais que praticasse. Caso
você não tenha as habilidades necessárias para se tornar
profissional naquela atividade específica, o que você pode
realizar em torno dessa atividade? Por exemplo, no caso do
futebol há muitos jornalistas que transformaram sua paixão
pelo jogo em atividade profissional, mesmo que não seja
atuando especificamente como jogador. Notaram a diferença?

Há várias formas de atuar em torno da sua paixão. Cada pessoa
nasce com um conjunto de talentos específicos e há outros
que você pode treinar. Falar em público não era uma
habilidade que já possuía, mas de tanto treinar fazendo, fui me
desenvolvendo, depois fiz cursos para desenvolver uma boa
oratória e até hoje continuo aprendendo e desenvolvendo.
Muitas pessoas esperam se tornar nota 10 até se lançar, mas o
10 é uma utopia.
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Pontos fortes:

Quais são as habilidades que você
identifica que possui? Qual
feedback você já recebeu dessa
atividade?

Quais são as competências
comprovadas que você possui?

Qual experiência você tem
desenvolvido ao longo dos anos?

Quais recursos (internos e
externos) você já possui para
começar a essa atividade?

Pontos fracos:

Quais são suas deficiências? De que
forma elas podem impactar em sua
geração de renda?

Como você pode gerenciar seus
pontos fracos? (Aqui você pode fazer
parcerias, pode desenvolver recursos
internos para atenuar esses pontos,
etc)

Esses pontos fracos podem
impactar você de que forma?

Para o ajudar a descobrir seus talentos vamos nos basear na 
análise SWOT, que o ajudará a identificar seus pontos fortes, 

fracos, as oportunidades e ameaças.
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Oportunidades:

Quais oportunidades a vida está lhe
mostrando?

Quais circunstâncias você pode
utilizar como oportunidade?

Quais problemas ou desejos você vê
acontecendo que pode ajudar a
resolver?

Quais as formas você enxerga ou
sente que pode atuar para resolver
esses problemas?

Ameaças:

O que pode acontecer que não
depende de você e que pode
atrapalhar?

Quais fatores externos podem
impactar negativamente sobre você?

O que ainda não desenvolveu dentro
de você que pode significar uma
ameaça em potencial?
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Através dessas e outras perguntas, que você
pode acrescentar, poderá descobrir sua paixão,
seu talento e entender o mercado. Vamos dar
um exemplo para ajudá-lo a responder essas
perguntas. Vamos supor que seu desejo, seja
dar aulas de tênis. Percebeu que gosta de
praticar o esporte, tem facilidade, se
desenvolveu e sabe ensinar. (Este é um
exemplo didático, veja sempre quais são os
requisitos para você exercer determinada
atividade).
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Começando com seus pontos fortes.
Você identifica que gosta de pessoas, é
paciente, tem facilidade e clareza para
explicar e começa a fazer ajudando
seus amigos. Orienta a maneira correta
de segurar a raquete, o movimento ao
bater na bola, como se posiciona, etc.
Com o passar do tempo você vê a
evolução dessas pessoas que você está
ajudando. De forma natural, outras
pessoas vão pedindo também sua
ajuda ou sendo indicadas por seus
amigos que são seus clientes e você
recebe feedbacks positivos.

Você analisa e percebe que seus
pontos fracos são de não saber cobrar
ou divulgar seu trabalho para angariar
mais clientes. Tendo clareza, você
pode desenvolver essas áreas para que
deixem de ser pontos fracos ou
procurar ajuda externa, como colocar
alguém para atuar nessa área e fazer
uma parceria.
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Na área de oportunidades, você percebe
que há uma demanda inexplorada para
aula de tênis para deficientes físicos e
percebe que há essa demanda reprimida.
Daí se especializa para atender esse
público e começa a divulgar e dar os
primeiros passos.

Na parte das ameaças, você identifica
que no verão chove muito e como a
quadra que você utiliza é descoberta, não
conseguirá dar aulas nesses dias, ou que
no mês de férias os alunos não
comparecem, ou que a quadra que você
dá aulas pode não mais alugar o espaço
para você, etc. São fatores externos que
podem vir a prejudica-lo nessa
empreitada.
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Como você lidaria com essas ameaças?

Você poderia ter uma quadra alternativa que
pudesse alugar quando chovesse, ou poderia
aproveitar para tirar suas férias no mês de férias
onde a demanda por aulas diminui (janeiro,
fevereiro, julho,...), diminuindo o impacto.

Agora que falamos de paixão e habilidades, vamos
aprofundar mais um pouco em mercado. Primeira
coisa é verificar quais são seus possíveis clientes e
como você pode ajudá-los. Qual a dor e
insatisfação desse público? Onde está seu público?
Esse nicho é viável?
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Quando falamos em necessidade, inclui
também os anseios, os desejos que essas
pessoas possuem. Nem sempre será um
problema (essa palavra problema
semanticamente vem carregada com um
significado ruim). Você pode começar a
partir de agora a enxergar problemas
como oportunidades. Se há algum
problema é porque existe uma
necessidade de solução. Se você possui
essa solução acabou o problema.

Liste agora 10 necessidades ou desejos
que você com sua habilidade e paixão
pode resolver:

As necessidades / desejos que
posso resolver com minha paixão
são:
1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

10)
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Agora, responda as perguntas a seguir para
ter mais clareza e começar a gerar sua
renda:

✓ O que você pode criar como produto ou
serviço para atender essa demanda?

✓ Quais são as formas que você pode gerar
renda com esse produto ou serviço? Depende
de quem? Qual o primeiro passo?

✓ Quem quer ou precisa disso? Quem você
conhece que pode atender gratuitamente
para fazer um teste?

✓ Quem atua nesse mercado? Quais os pontos
fortes e fracos deles?

✓ O que você pode criar de diferencial para se
destacar nesse mercado?

✓ Daqui a 5 anos como estará esse mercado?
Quais são as mudanças que podem ocorrer
nele e como você pode se antecipar?
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Existem várias atividades que você já
pode começar a implementar e gerar
uma renda para agora, como: vendas
diretas, marketing de rede, dar aulas,
consultoria, fazer doces ou salgados,
venda de cosméticos, vender açaí,...
Algumas dessas atividades citadas você
identifica como uma boa oportunidade
ou você prefere outra coisa?

O importante de encontrar uma
atividade extra é você diversificar sua
receita, pois em caso de desemprego,
queda salarial, insatisfação no trabalho
atual, ou algum outro motivo você já tem
uma porta aberta e produzindo. Se você
concentra sua receita em apenas uma
única fonte, se ela deixa de existir você
não tem nada.
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Agora que você já começou a refletir sobre a
possibilidade de geração de novas receitas, vamos
falar para quem já possui uma renda extra, mas
está insatisfeito com ela.

O passo seguinte é você criar escala. O que é criar
escala? É você conseguir automatizar seu negócio
e que ele não dependa exclusivamente de você ou
de um determinado funcionário. Por exemplo, se
eu crio um curso presencial sobre determinado
assunto e só eu conheço esse tema, dependerá
sempre do meu tempo para ele ser desenvolvido.
Se eu crio ele online, ganho escala, pois qualquer
pessoa, em qualquer lugar e a qualquer hora,
poderá comprar e ter acesso a uma plataforma
com acesso às aulas.
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Se possuo um restaurante ou
lanchonete, bem organizado em
processos e com boa aceitação, posso
gerar franquias padronizadas e
expandir minha rede.

Escalar é você criar uma maneira de
expandir sem ser necessário sua
presença e tempo para que ele ocorra.
É você criar um sistema. Criar uma
estrutura onde tempo e energia não
sejam limitantes.

Uma das maneiras mais eficientes de
criar escala é através de parcerias que
será o tema do nosso próximo
capítulo.
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Pode ser que você não tenha todos os recursos
que sua atividade escolhida precisa. Você pode
ser bom em ter ideias, e gerar uma atrás da outra,
mas ter dificuldade de coloca-las em prática. Ou
você pode ser ótimo de colocar em prática, mas
possui carência em validar se a ideia é boa e qual
a melhor maneira de empregá-la.
Vamos dividir as características dominantes das
pessoas em 4 partes:
Idealizador, comunicador, organizador e
executor. Em termos gerais possuímos os 4, mas
temos aquele lado predominante. O primeiro
passo é reconhecer qual é a sua predominância.

PARCERIAS
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Os idealizadores são os inventores, possuem
grande criatividade e gostam da liberdade e
não se acostumam a rotina. São inovadores e
pensam em várias ideias ao mesmo tempo. São
os que antecipam o futuro e provocam
mudanças radicais. Costumam ser impacientes
e ter falta de atenção no aqui e agora. O foco é
no futuro.

Os comunicadores agem com o coração. Se
preocupam com as pessoas. Mantém a
harmonia e cooperação. Costumam ter bom
relacionamento com grupos diversos. Possuem
comunicação aberta e alto grau de empatia.
Atuam na integração entre equipes. A
felicidade está acima dos resultados.
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Os organizadores adoram os processos, a
organização e o controle. São focados em
normas, métodos e procedimentos.
Possuem consistência e lealdade. São
responsáveis. Tem grande dificuldade em
adaptar as mudanças e costumam entrar
em choque com os inovadores.

Os executores são focados nos resultados.
Fazem aquilo que seja necessário para
implementar as ideias. Não costumam
checar a viabilidade do projeto. São os
fazedores. Não gostam da burocracia.
Vivem no presente, são motivados.
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Todos esses perfis são importantes.
Identifique qual o seu perfil mais forte e
quais são necessários para que seu plano B
funcione. Quais são os recursos que você
possui? E quais são necessários para seu
plano B que ainda não possui?

Quando não possuímos um recurso que é
importante para nosso Plano B, temos 2
opções:

1)Adquirir esse recurso por nós mesmos,
através de cursos por exemplo;

2)Conseguir esse recurso externamente;
contratando ou fazendo parcerias.
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Por exemplo, caso você vá atuar como Coach
nesse plano B, você possui a capacitação,
habilidades necessárias e conhecimento. Já
realizou algumas sessões, obteve bons
feedbacks e viu o objetivo de seus clientes
serem alcançados. Nesse caso, você possui a
capacidade para executar o trabalho. Mas
detecta que é tímido e por isso tem
dificuldades em captar clientes. Você pode
descobrir se há alguma crença por trás dessa
timidez e se desenvolver, passando a ter uma
comunicação melhor, sendo mais
extrovertido, desenvolver as habilidades de
marketing e vendas e conseguir alcançar seu
objetivo.
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Outra opção é você fazer parcerias, por
exemplo, caso sua especialidade seja atuar com
coaching de carreira, e uma outra pessoa seja a
atuação como leader coaching. Vocês podem
indicar clientes um ao outro, de acordo com a
necessidade deles. Podem também fazer
parcerias com instituições que precisem desses
profissionais. Seguindo esse exemplo, você
detecta que precisa de um site ou blog para
divulgar seu trabalho. Você pode aprender a
fazer um site ou contratar o serviço de um
terceiro que seja especialista nessa atividade.

Um outro ponto importante que tange a
parcerias é caso você queira alguém para tocar
o negócio ao seu lado. Um erro muito comum é
você procurar uma pessoa com seus mesmos
pontos fortes e pontos fracos.

34



Seguindo o mesmo exemplo acima do coach,
você é ótimo executor, mas tem dificuldade na
área de comunicação e detecta que é essa
parte que está impedindo seu crescimento. É
exatamente em alguém com o perfil de
comunicador que você encontrará a pessoa
ideal. Ter essa clareza é necessária para seu
progresso.

Tenho uma amiga que é excelente advogada e
possui parceria com seu contador, ela o indica,
assim como ele também a recomenda. Minha
esposa faz doces personalizados e faz parceria
para alguém levar esses doces até o cliente. A
parceria pode ser na atividade em si, como
nesses exemplos, ou no negócio. Pense em
quais recursos você necessita e coloque ao
lado para ter essa clareza:
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Agora descreva os recursos que você observa
que ainda não possui e que são necessários e
como você pode obter esses recursos?

Como falamos anteriormente, há parcerias
pontuais que podem ser para uma atividade
específica, como aquela que é estratégica para o
negócio em si, que pode vir através de
funcionários ou sócios. A primeira tarefa é
encontrar a parte que falta em você. A segunda
é saber se a pessoa escolhida possui valores
próximos ao seu. Aqui é um ponto que
percebemos que costuma dar muitos
problemas após algum tempo. É importante a
integridade das pessoas que você escolhe para
atuar ao seu lado.
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Escreva abaixo quais são seus
valores, aquilo que não abre
mão de ter em uma parceria:

Antes de querer saber se um potencial parceiro
tem as habilidades necessárias que você
precisa, valide se ele tem os valores. Habilidades
são desenvolvidas com treinamento, valores são
muito mais difíceis de mudar e normalmente
são os causadores dos términos de parcerias.
Lembre-se sempre disso.

Outro ponto é você saber quem serão seus
pontos de apoio. Há os parceiros externos que
podem ser aquelas pessoas próximas que
confiam em você e o incentivam, mantendo sua
chama acessa. Há também mentores,
consultores que podem lhe mostrar o caminho
das pedras, indicar quais obstáculos você terá e
qual sua preparação necessária e compensar
sua falta de experiência em alguma área.

Tão importante quanto sua habilidade para sua
atividade é sua capacidade de escolher e captar
as pessoas certas.
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Crenças

As crenças são a base das realizações pessoais e
profissionais. Fundamental para o sucesso de
seu plano B é você acreditar nele.
Para criar a mudança na sua realidade
financeira hoje você precisa de 3 fatores com
congruência:
1) Desejar a mudança (Motivação), que
nesse caso, será a implementação ou evolução
de um plano B;
2) Ter os meios para se fazer e saber o que
precisa ser feito. Seria o “Como”;
3) Encontrar a oportunidade, ou seja, as
chances de fazer.

CRENÇAS
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Caso você não tenha a motivação necessária para
implementar, validar e persistir em seu plano B, logo nos
primeiros obstáculos você o deixará de lado e acabará
desistindo. Qual o seu motivo para criar um plano B?
Quais são as recompensas que ele lhe dará? Algumas
pessoas se movem pelo prazer de conquistar algo,
outras, pela dor de perder algo.

Como você funciona? Reflita sobre alguns pontos:

✓ O que você pode ganhar implementando um plano
B?

✓ O que você pode perder implementado um plano B?

✓ O que você pode ganhar não implementando um
plano B?

✓ O que você pode perder não implementando um
plano B?
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As respostas a essas 4 perguntas o ajudaram a
encontrar seus motivos. Muitas vezes a própria
vida nos traz sob a roupagem de obstáculos o
caminho para nosso desenvolvimento e progresso.

Muitas pessoas travam é no “como” fazer. Outras
querem controlar o “como”. O importante, caso
você ainda não tenha clareza sobre os passos a
serem executados, é você saber qual o primeiro
passo, somente o primeiro. O segundo só será
importante quando tiver executado o primeiro.
Cuidado para não querer fazer um planejamento
altamente elaborado e se esquecer de agir.

Quando realizar o primeiro, ai sim, qual será o
próximo agora? E assim sucessivamente. A
medida que você vai executando os passos vai
percebendo qual é a jornada e muitas vezes as
respostas virão na própria jornada.
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A) É possível.

✓ Você conhece alguém que já obteve o resultado
que você deseja?

✓ Quais experiências bem-sucedidas que você já teve
no passado que podem lhe ajudar agora?

✓ Qual é o estado que você deve estar para
implementar seu plano B? (Avalie aqui alguns
estados empoderadores como confiança,
segurança, excelência, etc)

B) Você é capaz.

✓ Algumas vezes você percebe que outros
conseguem triunfar em Planos B semelhantes ao
seu, mas você acredita que é possível para outros e
não para você?

✓ Quais habilidades você necessita para obter o
mesmo resultado?

✓ O que você pode aprender com outras pessoas que
possuem essa habilidade?
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C) Você merece.

Aparecem em algumas pessoas a questão do não
merecimento por algum fato ocorrido no passado
e que criou uma crença limitante. Muitas vezes é
uma comparação com alguém ou interpretação
de um fato do passado. A pessoa deu um
significado em algum momento da vida de forma
consciente ou inconsciente.

O bom é que você possui escolha. Você pode dar
um novo significado há algo do passado. Anote 3
sucessos que você tem diariamente. Seja de
conseguir chegar pontualmente há um local,
como ouvir alguém que queira desabafar, fazer
uma boa comida, ter uma boa sacada.
Diariamente você possui vários casos de sucesso.
Muitas vezes você não observa. Passe a observar a
partir de agora e se apreciar. Pense nos 3 sucessos
de hoje...
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D) Vale a pena.

Pense nas pessoas a sua volta que irão se
beneficiar do seu trabalho. Seja seu cliente final,
seu filho ou filha, cônjuge e principalmente você.
Veja o quanto esse trabalho traz harmonia para
sua vida. As pessoas que serão beneficiadas. Os
recursos financeiros que lhe trarão escolhas para o
que lhe é caro, desde uma melhor educação dos
filhos, mais conforto, viagens, investir na
aposentadoria ou qualquer outra coisa que valha a
pena.

Quais as crenças você decide escolher para sua
vida?

Escreva no seu caderno e leia em voz alta todos os
dias para lembrar. A repetição pode ser uma
ferramenta simples para fazer emergir coisas boas
em nós.
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O que para você é mais importante: ter boas ideias ou
entrar em ação? Conhecemos várias pessoas que
possuem ótima ideias, uma atrás da outra, mas não
executam nem o primeiro passo para colocar uma
dessas ideias em ação. Após algum tempo observam
que aquela ideia foi implementada por outra pessoa e
falam “Ah se eu tivesse levado à frente”.
Espero que isso não tenha ocorrido com você, mas
caso o tenha, leve o aprendizado e se comprometa a
entrar em ação a partir de agora.
Não temos nesse texto a intenção de lhe dar o passo a
passo de como fazer um plano de ação, pois para cada
pessoa essa jornada e essa construção será diferente.
Iremos lhe dar a estrutura, para que você possa
construir as etapas necessárias para o sucesso de sua
empreitada.

PLANO DE AÇÃO
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Vamos sim, jogar a luz sob alguns aspectos
importantes para que você possa refletir e
pavimentar sua estrada de forma consciente.

Como primeiro passo tenha com clareza qual o
resultado desejado em cada etapa da
construção de seu plano B. Caso você decida
fazer e vender doces, por exemplo, qual o
resultado você pretende obter em 1 ano? E
depois em 2 anos, 5 anos e assim por diante.?
Tenha seu objetivo escrito com clareza e o
porquê de ele ser importante de ser alcançado.
Você pode alterar depois, agora, para começar é
necessário ter uma referência de para onde
estamos indo.

Escreva quais são as ações necessárias a ter essa
renda que quer. Por exemplo, caso queira dar
cursos: desenvolver técnicas de oratória, a se
especializar em uma área de conhecimento,
elaborar a didática, criar dinâmicas, estratégias
de vendas, etc.
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Nas ações, o mais importante é você ter a
flexibilidade para ajustar algo caso seja necessário.
Quando você dá os primeiros passos, entra em
movimento e a vida lhe traz opções e situações que
você não havia previsto, como uma nova parceria ou
uma oportunidade um pouco diferente do que você
havia pensado inicialmente e que irá te levar mais
longe do que o previsto. Esteja atento, pois a vida lhe
dá os sinais e geralmente não estamos no presente
para perceber.

Verifique quais comportamentos que você possui
estão o levando para a criação de renda extra ou a
ampliando, e quais comportamentos estão lhe
tirando do caminho. Comportamentos como
persistência, disciplina e determinação te ajudarão,
enquanto a procrastinação, falta de foco e resiliência
irão te atrapalhar.
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Outro fator importante a desenvolver é a
consistência. Não é realizar uma determinada ação
em um dia e depois só voltar a realizá-la daqui a 3
meses. Ser consistente é agir de forma rotineira e
habitual conforme o planejado. Caso tenha decidido
que irá abrir uma carrocinha de cachorro quente em
frente à sua casa todo final de semana, não é somente
quando está com disposição e afim de realizar. Dei
esse exemplo, pois lembro-me que um amigo teve
essa iniciativa e no começo o público era inconstante.
Daí ele parou de abrir todos os finais de semana e o
público sumiu de vez.

Quais são as evidências que você terá para verificar se
está caminhando na direção correta? Muitas pessoas
entram em ação, só que caminham na direção
contrária. Caso você decida que dará aula particular,
como você medirá se está caminhando na direção
correta? Quantos alunos você terá por semana? Qual
será seu faturamento mensal? Qual será o feedback
deles? Quais resultados eles estarão alcançando?
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Você não precisa saber todos os passos para
entrar em ação. Alguns desses passos irão
surgir à medida que você comece a fazer. Você
precisa ter clareza do próximo a ser dado, os
demais poderão ser ajustados ou percebidos
durante a caminhada.

Escreva abaixo ou no seu caderno as 3 ações
que você se compromete a fazer e coloque ao
lado a data de começo e término de cada ação.

AÇÕES INÍCIO TÉRMINO
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Muitas pessoas conseguem elaborar todo
o seu plano B, mas paralisam quando
precisam vender isso para alguém. Por
que será que vender é tão difícil para
algumas pessoas? Talvez para você esse
ponto seja tranquilo ou talvez não. O
ponto principal para sua venda
realmente acontecer de forma
consistente é você acreditar no que
vende. Uma venda acontece de forma
estruturada quando você está alinhado
com ela. A seguir algumas perguntas que
vão testar se você está alinhado com o
que vende ou não...

LEVANDO PARA O MERCADO
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✓ Você compraria aquilo que vende?

✓ Se você vende um serviço como o que nós vendemos
de treinamento e desenvolvimento em determinada
área da vida, você aplica isso primeiro em você antes
de querer vender para os outros?

✓ Você realmente acredita na eficácia do que vende?

✓ Qual a diferença do seu produto ou serviço para o seu
concorrente? Em que o seu é melhor ou mais útil?

Se sua resposta foi positiva para os questionamentos
acima vamos desenvolver mais isso. Agora, queremos
que você responda outras questões...
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Pegue seu caderno e responda as questões
seguintes:

✓ Liste 5 razões para o seu cliente comprar seu
produto / serviço

✓ Liste 3 tipos de clientes que não precisariam do
seu produto e o porquê de eles não precisarem.

✓ Quais são as 5 característica principal do seu
produto ou serviço?

✓ Liste pelo menos 3 concorrentes seus e escreva,
para cada um, qual a diferença do produto /
serviço deles para o seu.

✓ Liste 3 razões para você comprar seu próprio
produto.
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Se você respondeu as questões anteriores, já
tem na sua mente o mínimo que precisa
saber para argumentar sobre o seu produto /
serviço.

O próximo passo pode ser, por exemplo,
oferecer algumas amostras grátis do seu
produto e pegar alguns depoimentos para
fortalecer a qualidade do que está vendendo.
Outra coisa que pode ser feita é fazer
parcerias. Por exemplo, quem poderia vender
os bolos que você faz? Quem poderia vender
seus treinamentos? Quem poderia vender
seus sabonetes? Faça a mesma pergunta em
relação ao seu produto / serviço. Talvez
descubra que nem precisa ser você o
vendedor, talvez outras pessoas possam fazer
isso por você e ganhar uma comissão. Além
de isso ajudar a vender o que quer, também
ajuda outras pessoas a ganharem com isso
uma renda a mais.
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Se você trabalha com produto digital mais fácil ainda. Independentemente do
que faça, sempre tem um caminho para seu produto / serviço chegar ao cliente
final. O ponto principal é esse caminho não ferir seus valores ou sua ética.

Se você fez algo realmente bom, as pessoas vão comprar pela qualidade, não é
necessário nenhum tipo de manipulação para o convencimento, apenas deixar
claro essa qualidade. Vender dessa forma pode demorar um pouco mais, mas
também tende a ser bem mais consistente, pois está condizente com o que
acredita.

A ideia aqui não é ensiná-lo a vender, apenas ajudá-lo a fazer os questionamentos
básicos que encontramos vários dos nossos clientes fazendo e cuidar para que
também não entre no conflito que muitos acabam entrando sem saber: vender
meu produto rápido x ir contrário ao meu valor. Essa diferenciação fica para uma
próxima oportunidade, o ponto chave é lembrar de jamais ferir seus princípios
nem que seu negócio leve um pouco mais de tempo para acontecer.
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Para você que nos acompanhou até aqui nosso muito obrigado!

Nos envie sugestões e dúvidas para o e-mail: contato@metodotdl.com.br 
e nos siga nas redes sociais para acessar mais insights que 

compartilhamos semanalmente!
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