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GUIA DE LEITURA

Metodologia DISC - Jung - Spranger - Escolha for¢ada (v2)

Como ler este laudo

D DOMINANCIA I INFLUENCIA

Como vocé influencia e
se relaciona

Como vocé lida com
problemas e desafios

NATURAL x ADAPTADO

O Natural € como vocé age quando esta a vontade —
a expressao mais auténtica do seu padrao.

O Adaptado é como vocé percebe que o ambiente
espera que voceé seja. A distancia entre os dois é o
custo de adaptacao: energia gasta para sustentar um
comportamento que nao € o de repouso.

O delta alto num fator sinaliza que o ambiente exige
mais daquela dimensao do que o seu repertério
natural entrega.

S ESTABILIDADE C CONFORMIDADE

Como vocé reage ao
ritmo e a mudanca

Como vocé segue
regras e padroes

ESCALA DE SCORES (0-100, RELATIVA)

Este laudo usa o instrumento de escolha forgada: em
cada bloco, vocé ordenou as opcoes — e 0S escores
medem a hierarquia interna do seu perfil, nao
intensidade absoluta.

Abaixo da SUA média — coadjuvante no
repertorio

Na sua média pessoal

Acima da SUA média — motor do perfil

A soma dos 4 fatores € sempre constante: quando um
sobe, outro desce. Um score baixo nao é deficiéncia — é o

traco que vocé menos aciona quando os quatro competem.

DISC mede tendéncias comportamentais observaveis — nao mede inteligéncia, carater, competéncia ou saude

mental. Cada estilo tem forcas e pontos de atengao igualmente validos. Use este laudo como ponto de partida para
conversas de desenvolvimento, nunca como categorizacao definitiva. Os escores deste laudo sao relativos a sua

propria média — descrevem a hierarquia dos seus fatores, ndo uma comparacao com outras pessoas.
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A DISCIFY

Perfil comportamental DISC + Jung + Spranger

Sobre a Discify

Analise comportamental séria

A Discify combina trés lentes consagradas — DISC
(comportamento), Jung (tipologia) e Spranger
(valores) — num unico retrato, escrito para adultos,
sem coachés nem misticismo.

Metodologia de dominio publico

Os fundamentos de DISC, Jung e Spranger sao de
dominio publico. Todo o texto e a diagramacao
deste laudo sao originais da Discify.

Descritivo, nao prescritivo

Nenhum estilo € melhor que outro. O laudo
descreve tendéncias observaveis e os custos que
elas cobram — para virar conversa de
desenvolvimento, nao rotulo.

Um retrato, nao uma gaveta

Cada laudo é unico: os padroes observaveis e 0
mapa sao plotados nos seus escores reais. Mesmo
template, retrato proprio.

Voz Discify: ltcida, direta, madura. Referéncias editoriais: o rigor do The Atlantic, a intimidade de Esther Perel, a

objetividade de Ray Dalio.



PERFIL COMPOSTO - DI
O Lider Empreendedor

O Lider Empreendedor

Seu perfil DI combina D(71) e 1(67) numa configuracao de alta energia direcional:
VOCE age rapido, fala com convicgao e puxa pessoas na direcao que escolheu. S(14)
garante que o ritmo nunca cai — e C(48) aparece o suficiente para dar alguma
estrutura sem frear o movimento. O resultado é alguém que abre portas, fecha
ciclos e deixa marca — mas que precisa de atencao deliberada aoc que acontece no
espaco entre a decisao e a entrega.

Potencialidades

¢ |niciativa e velocidade de execugao com
habilidade de articular o time em torno do
objetivo

Pontos de atencao

e Pode atropelar processos e pessoas em prol

e Lideranca carismatica voltada a resultados ) i
de resultados imediatos

tangiveis
e Tendéncia a subestimar detalhes operacionais

e Capacidade de vender e defender ideias com . ;)
e riscos técnicos

convicgao e entusiasmo
e |Impaciéncia com analises longas ou com

e Tolerancia ao risco e ao ambiente de
quem prefere avancar com cautela

mudanca acelerada

e Energia que ativa o potencial produtivo das
equipes

EFEITOS DE INTERAGAO

e D(71) + 1(67) = presenca que domina ambientes: vocé entra numa sala e o centro de gravidade se desloca para
onde vocé esta, o que € um ativo real em negociacao e abertura de contas.

e D(71) + S(14) — intolerancia estrutural ao ritmo lento: processos que exigem espera, maturacao ou repeticao
custam energia desproporcional e tendem a ser delegados antes de estarem prontos.

e 1(67) + C(48) — persuasao que supera a estrutura: vocé convence antes de verificar se a entrega sustenta a
promessa — o0 encantamento chega na frente da viabilidade.



PERFIL BASE

Natural, adaptado e indices

Intensidade do perfil

NATURAL x ADAPTADO

100
B
(4]
i .
, mm )
D ] ] C

M Matural [] Adaptado

SEU NO PLOTADO NO CIRCUMPLEXO DISC

INDICES PSICOLOGICOS

Positividade G 41
Autoestima D 69
Flexibilidade D 77
Consisténcia L 50

Derivados do perfil DISC. Consisténcia mede a
estabilidade das suas ordenacdes entre blocos —
valores altos indicam respostas coerentes.

NATURAL
Dominancia G 71
Influéncia ] 67
Estabilidade - 14
Conformidade G 48
ADAPTADO

Dominancia 72
Influéncia CEEEE—— 56
Estabilidade 17
Conformidade 56
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PERFIL BASE

Descritor por faixa de intensidade

Matriz de descritores

A faixa do seu score é destacada na cor do fator, com o valor em circulo.

0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
—_—
D Dominancia Cauteloso Moderado Resolutivo Q Dominante
Assertivo
-
O
I Influéncia Reservado Seletivo Comunicativo @ Expansivo
Engajado
-
S Estabilidade @ Adaptavel Constante Estavel Imovel
Dinamico
C Conformidade Flexivel Pratico @ Rigoroso Perfeccionista
Criterioso
SEU RETRATO EM UMA LINHA
D - | - INFLUENCIA S - C -
DOMINANCIA . ESTABILIDADE CONFORMIDADE
Engajado
Assertivo faixa 61-80 - score 67 Dinamico Criterioso

faixa 61-80 - score 71 faixa 0-20 - score 14 faixa 41-60 - score 48
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PERFIL BASE

16 polaridades comportamentais

Espectro comportamental

Marcador posicionado pelo score natural de cada fator. Quanto mais ao extremo, maior a intensidade.

Deliberativo Decisivo
Cooperativo Competitivo
Pacifico Confrontador
Contido Expressivo
Cético Otimista
Reservado Sociavel
Versatil Consistente
Urgente Paciente
Independente Colaborativo

Improvisador Planejador
Informal Sistematico
Pragmatico Perfeccionista
Generalista Especialista
Impulsivo Prudente
Intuitivo Analitico
Cauteloso Arrojado

@® Dominancia @ Influéncia @ Estabilidade @ Conformidade
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ANALISE POR FATOR

Dominéncia

Dominancia

NATURAL ADAPTADO DELTA

D 71 72  +1
Comportamento estavel

NO DIA A DIA

Orienta-se por resultados mensuraveis e age com
decisao antes dos outros. Lidera com clareza mesmo
sem cargo formal, e a competitividade natural é o
motor que sustenta o ritmo. Considera o contexto
antes de forgar o passo, mas raramente espera
consenso.

SOB PRESSAO

A paciéncia diminui visivelmente e o foco se estreita
ao objetivo imediato. Pode centralizar mais do que o
habitual e perder tolerédncia com quem trabalha de
forma mais colaborativa ou reflexiva.

ZONA
intensidade alta

FORCA CENTRAL

Execucao decisiva em contextos de pressao
com capacidade de mobilizar o entorno
quando necessario.

RISCO COMPORTAMENTAL

Pode priorizar eficiéncia acima do bem-estar em
decisées que impactam o time.

AMBIENTE FAVORAVEL

Gestao de projetos, lideranca de squads, vendas
consultivas, empreendedorismo.

Como liderar esta dimensao — Estabeleca metas claras e deixe espaco real para decisées dentro do escopo.
Valorize resultados mais do que os métodos usados. Feedbacks diretos e ancorados em dados — sem

subentendidos ou rodeios.

O QUE IMPULSIONA

e Alcancar resultados tangiveis, mensuraveis e
reconhecidos como significativos

e Ter autonomia real sobre as decisées que afetam
seu trabalho e sua equipe

e Superar desafios que outros evitam ou consideram
impossiveis

SINAIS DE ALERTA SOB PRESSAO

Aumenta a assertividade até cruzar a linha da
agressividade

Torna-se mais controlador, centralizando decisoes

que normalmente delegaria

Perde a paciéncia com rapidez e pode reagir de
forma desproporcional ao estimulo

- 60 9Vd
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ANALISE POR FATOR

Influéncia

Influéncia

NATURAL ADAPTADO DELTA

I67 56 -11

NO DIA A DIA

Sociavel e comunicativo quando o momento pede —
mais seletivo quando o contexto exige foco ou
profundidade. Equilibra presenca social com
produtividade individual sem esforco visivel.

SOB PRESSAO

Pode retrair-se socialmente ou buscar validacao
excessiva. A regulacao emocional tende a ser mais
dificil em contextos de alta pressao interpessoal.

ZONA
flexibilidade acima

Comportamento estavel

FORCA CENTRAL

Flexibilidade social — conecta quando precisa,
foca quando necessario.

RISCO COMPORTAMENTAL

Em contextos de alta demanda relacional, pode se
sobrecarregar sem perceber.

AMBIENTE FAVORAVEL

Ambientes com mistura equilibrada de trabalho
individual e interacao social.

Como liderar esta dimensao — Combine tarefas que exijam relacéao com periodos de producao individual. Valorize
tanto a entrega técnica quanto a contribuicao social — os dois tém peso real para este perfil.

O QUE IMPULSIONA

e Serreconhecido, valorizado e apreciado pelo grupo
com quem interage

e |nfluenciar, inspirar e mobilizar pessoas ao redor
para uma visao compartilhada

e Participar de ambientes de troca, criacao coletiva e
colaboracao ativa

SINAIS DE ALERTA SOB PRESSAO

e QOscila entre hiperatividade social e afastamento
repentino do grupo

e Fica mais reativo emocionalmente, com dificuldade
de regular o que expressa

e Comeca muitas coisas a0 mesmo tempo como
forma de fugir do desconforto
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ANALISE POR FATOR
Estabilidade

Estabilidade

NATURAL ADAPTADO DELTA

s 14 17  +3
Comportamento estavel

NO DIA A DIA

Busca variedade e novidade de forma ativa. Pode ser
percebido como instavel por quem valoriza
consisténcia, mas entrega energia e dinamismo nos
contextos onde a adaptacao rapida € uma vantagem.

SOB PRESSAO

A imprevisibilidade pode se acentuar, gerando
dificuldade para o grupo entender o que esperar. A
inconsisténcia percebida pode gerar desconfianca
entre os colegas.

ZONA
rigidez baixa

FORCA CENTRAL

Dinamismo e adaptabilidade extrema —
invaluavel em contextos de alta mudanca e
inovacao.

RISCO COMPORTAMENTAL

A consisténcia percebida pode ser um desafio
estrutural em papéis que demandam estabilidade.

AMBIENTE FAVORAVEL

Startups, projetos de transformacao, contextos de
alta inovacao e mudanca acelerada.

Como liderar esta dimensao — Estabeleca estruturas minimas sem sufocar a flexibilidade natural. Reconheca o
dinamismo como ativo e canalize-o para projetos que se beneficiem dessa energia.

O QUE IMPULSIONA

e Ritmo acelerado, variedade e mudanca frequente
no dia a dia

e |iberdade para trocar de foco quando o interesse
Ou a urgéncia muda

e Desafios novos que quebrem a rotina e mantenham
o estimulo alto

SINAIS DE ALERTA SOB PRESSAO

e |mpacienta-se com ritmos lentos e pressiona por

respostas antes da hora

e Muda de direcao com frequéncia, deixando

pendéncias pelo caminho

e Tolera mal a espera e atropela etapas que exigiriam

mais paciéncia

- TT 9Vd
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ANALISE POR FATOR

Conformidade

Conformidade

NATURAL ADAPTADO DELTA

<: 48 56 +8
Comportamento estavel

NO DIA A DIA

Aceita imperfeicoes controladas quando a velocidade
é fator critico. Nao abre mao da qualidade essencial,
mas reconhece que o 6timo pode ser inimigo do bom
quando os prazos pressionam.

SOB PRESSAO

Pode acelerar demais e comprometer a qualidade
minima que considera necessaria. A frustragcao com
entregas abaixo do ideal pode afetar o estado
emocional.

ZONA
flexibilidade abaixo

FORCA CENTRAL

Pragmatismo analitico — entrega com
qualidade adequada sem paralisar o processo.

RISCO COMPORTAMENTAL

Em contextos de altissima exigéncia técnica, pode
nao atingir a profundidade esperada.

AMBIENTE FAVORAVEL

Contextos ageis com padroes de qualidade
definidos mas nao perfeccionistas.

Como liderar esta dimensao — Valorize tanto a velocidade quanto o padrao. Clareza sobre o que € minimo aceitavel

ajuda a calibrar o esforco sem frustracao.

O QUE IMPULSIONA

e Liberdade para agir por intuicao, sem regras rigidas
OU processos travados

e Flexibilidade para improvisar e ajustar o rumo
conforme a situacao pede

e Foco no essencial e no resultado, sem se prender a
detalhes secundarios

SINAIS DE ALERTA SOB PRESSAO

e |gnora detalhes e regras que, naquele caso, faziam
diferenca de verdade

e Decide rapido demais, sem checar as informacoes
que sustentariam a escolha

e |Improvisa onde o contexto exigia rigor, método ou
verificacao

. 2T 9Vd
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APLICAGCAO PRATICA

Da medida ao uso

Mapa de competéncias
aplicadas

Cada competéncia abaixo é lida em trés tempos: o que ela entrega no dia a dia, o que acontece quando opera sem
contrapeso, e o primeiro movimento para calibra-la. Scores altos nao sao troféu nem scores baixos, defeito — sao
custos e alavancas em contextos diferentes.

D Dominancia

COMPETENCIA

LEITURA PRATICA

RISCO QUANDO EXAGERA

COMO DESENVOLVER

Ousadia 62 Vocé se move antes de ter todas  Riscos assumidos sem custo — Antes de cada aposta
as garantias — a incerteza nao mapeado; o time passa a apagar relevante, escreva em uma linha
El . . . ~ . . .
25 [ROIGA DO [FATOL paralisa, convida. incéndios que a pressa acendeu. 0 pior cenario e quem paga por
ele.
Comando 71 Em sala sem dono, vocé assume A lideranga vira ocupacao de — Em uma reuniao por semana,
L ———— a frente por instinto e da direcdo  espaco: 0s outros param de fale por ultimo — registre
18 FORCA DO FATOR ao grupo. propor porque vocé sempre quantas ideias surgem antes da
chega primeiro. sua.
Objetividade 43 Vocé corta 0 acessorio e vai ao O corte leva junto contexto e — Antes de fechar um tema,
ponto que decide o resultado. nuance; decisoes rapidas sobre  pergunte uma vez: "o que ainda
a g = 9 o
49 FOREA PO FATOR problemas mal compreendidos. nao consideramos?" — e espere
a resposta.
Assertividade 52 Sua posicao é clara e dita sem Clareza vira pressao: discordar — Ao afirmar uma posicao forte,
rodeio — as pessoas sabem de vocé passa a ter custo social  encerre convidando a melhor
a ~ 3 . . ~
& FOREA PO [FATOIR onde vocé esta. e o dissenso desaparece. objecao da mesa — e agradecga
quem trouxer.
. Influéncia
COMPETENCIA LEITURA PRATICA RISCO QUANDO EXAGERA COMO DESENVOLVER
Persuasio 67 Vocé constrdi adesao: as A adesdo é conquistada antes de — Separe 0s momentos: primeiro
—— pessoas saem da conversa a ideia estar madura — valide a ideia com um cético,
a ~ ~ .
I [FOREEA DO [HATE querendo o0 que vocé propos. convence-se o grupo do depois venda ao grupo.
rascunho.
Extroversio 49 Sua energia sobe com gente em  Quem processa em siléncio ndo  — Em discussdes importantes,
L — volta; vocé pensa melhor encontra espagco — as vozes envie a pauta antes e abra a
3% FORGA DO FATOR falando. lentas somem da conversa. reuniao ouvindo quem escreveu.
Entusiasmo 58 \Vocé contagia: um projeto que Tudo vira prioridade empolgante  — Reserve o superlativo para o
L ——— passa por vocé ganha tragao — e o time aprende a descontar  que importa: uma escala pessoal
2% FORGA DO FATOR emocional. 0 seu "isso & incrivel". de 1a 5 antes de anunciar.
Sociabilidade 40 Vocé abre portas e mantém uma A harmonia vira meta: conversas — Uma conversa desconfortavel
— rede viva que resolve o que dificeis sao adiadas para por semana, feita cedo — antes

42 FORGCA DO FATOR

processo nao resolve.

proteger o clima.

que o problema cresg¢a no
siléncio.

ovYdVvOolldY
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APLICAGCAO PRATICA

Da medida ao uso

Mapa de competéncias
aplicadas

- Estabilidade

COMPETENCIA

Empatia
-—

22 FORCA DO FATOR

Paciéncia
-
42 FORCA DO FATOR

Persisténcia
-

12 FORCA DO FATOR

Planejamento
-

32 FORCA DO FATOR

C Conformidade

12

14

10

LEITURA PRATICA

Vocé percebe o estado do outro
antes de ele dizer — e ajusta a
conversa a isso.

Vocé sustenta ritmo constante
onde outros se esgotam —
pressao nao vira pressa.

Vocé continua depois do terceiro

obstaculo, quando a maioria ja
mudou de assunto.

Vocé enxerga a sequéncia: o que
vem antes, o que depende do
qué, onde vai apertar.

RISCO QUANDO EXAGERA

O cuidado com a pessoa adia a
verdade que ela precisava ouvir.

A calma vira lentidao estrategica:

situacoes que pediam corte
rapido se arrastam.

Insisténcia em caminho morto: o
custo de desistir parece sempre
maior do que é.

O plano vira o produto —
mudancas de rota sdo vividas
como derrota, nao como dado
novo.

COMO DESENVOLVER

— Em cada 1:1, uma pergunta
aberta e dois minutos de escuta
sem propor solugao.

— Defina prazos internos para
decisdes que dependem so de
vocé — e cumpra o do
calendario, ndo o do conforto.

— Para cada objetivo longo,
defina antes o sinal objetivo de
"hora de replanejar".

— Todo plano com mais de um
més ganha um ponto de revisao
no meio, com critério de ajuste
explicito.

COMPETENCIA

Organizagao

12 FORCA DO FATOR

Detalhismo
L]
42 FORCA DO FATOR

Prudéncia
L]

32 FORGCA DO FATOR

Concentracao
L]

22 FORCA DO FATOR

48

29

35

42

LEITURA PRATICA

Método é seu estado natural: as
coisas tém lugar, ordem e dono.

Vocé vé o erro que todos
deixaram passar — qualidade
sobe onde vocé revisa.

Vocé mede o risco antes do
passo — surpresas raramente
vém da sua area.

Vocé mergulha fundo e
permanece — trabalho complexo
rende nas suas maos.

RISCO QUANDO EXAGERA

A estrutura vira gaiola —
excegoes legitimas sao tratadas
como indisciplina.

Revisao sem fim: o excelente
atrasado perde para o bom
entregue.

Cautela vira veto silencioso:
oportunidades expiram
esperando mais dados.

O foco vira tunel: o contexto
muda ao redor e o mergulho
continua no problema antigo.

COMO DESENVOLVER

— Classifique seus controles:
quais protegem resultado e quais
s6 protegem a sensagao de
[ele]plige] X

— Defina "pronto" antes de
comegar: quais critérios
encerram a revisao, e quantas
passadas bastam.

— Para cada decisao adiada,
anote o custo do adiamento ao
lado do risco de agir.

— A cada bloco longo de foco,
um check de dez minutos: o
problema ainda € o mais
importante?

- 0VOVOIldY

I SVIONIL3IdWOO



APLICAGCAO PRATICA

Onde este perfil rende — e onde custa

Ambientes e funcoes de
aderencia

Aderéncia nao é capacidade — é custo de energia. Vocé pode entregar em qualquer contexto; nos de alta
aderéncia, entrega rendendo. A leitura abaixo combina seu fator dominante (Dominancia 71), o de
sustentacao (Influéncia 67) e o de menor expressao (Estabilidade 14).

ALTA ADERENCIA - onde a energia rende — nticleo Dominancia

-~ ™~ - ™~ - ™~

Ambientes de decisao rapida e Cenarios de crise ou virada que Frentes novas sem mapa —
metas agressivas pedem dono mercado, produto, regiao

Funcdes tipicas: Direcao e gestao por resultado - Turnaround e reestruturagao - Expanséo comercial e novos negécios

Autonomia, placar visivel e problema dificil: onde hd isso, a Domindncia entrega.

ADERENCIA MODERADA - rende com gestao de energia — sustentacao Influéncia

” ) ” ) ”~ N
Ambientes de relacionamento e Culturas colaborativas que Frentes de lancamento, marca e
exposicao — palco, cliente, decidem conversando narrativa
comunidade

Funcées tipicas: Vendas consultivas e parcerias - Comunicacao, marketing e evangelizacao - Lideranga de engajamento e
cultura

Gente, movimento e histdria para contar: a Influéncia transforma conexdo em resultado.

BAIXA ADERENCIA - custo alto sustentado — territdrio Estabilidade

Operacdes que valorizam Times estaveis com relacoes de Processos de melhoria
constancia e confiabilidade longo prazo continua, sem sobressalto

Rotinas longas e mudanca lenta vao parecer estagnacao — garanta ciclos curtos e variedade para nao desligar.

- 0Ydvolldy
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PADRAO OBSERVAVEL 01
Retrato analitico

Velocidade como Surdez

D(71) processa e decide antes da frase
terminar; S(14) nao oferece resisténcia a
esse ritmo — e vocé freguentemente
responde ao problema gue montou na
cabeca, nao ao que estava sendo dito.

Com Dominancia em 71, a sua mente fecha o sentido de uma ~
POR QUE ESSE PADRAO

fala antes do ponto final. Vocé ouve as primeiras palavras, APARECE PRA VOCE
reconhece o padrao, e ja esta formulando a resposta enquanto

Dominancia ALTO 71
o outro ainda fala. Para vocé isso € eficiéncia: por que gastar ——
trinta segundos esperando algo que vocé ja entendeu? Estabilidade BAIx0 14
()

O problema é que "ja entendi" e "entendi" nao sao a mesma
coisa. Com a Estabilidade em 14, abaixo da média, falta o freio
que faria vocé segurar a conclusao mais um instante. Vocé
responde a sua antecipacao — e quando ela esta certa, ganha
tempo; quando esta errada, a conversa descarrila sem ninguém
perceber onde.

Quem fala com vocé aprende a encurtar, a nao trazer nuance, a
entregar s6 a manchete — porque o resto nao chega. Com o
tempo, vocé passa a operar com informagao pré-mastigada e a
achar que o mundo é mais simples do que é. A surdez nao € de
ouvido; é de paciéncia.



PADRAO OBSERVAVEL 01

Onde isso aparece

K

REUNIAO DE PIPELINE, SEGUNDA DE MANHA

O gerente de contas comega a explicar por que um cliente esta travado. Na segunda frase vocé ja
identificou o obstaculo — ou acha que identificou — e lanca a solucao. Ele para. Concordou? Nao:
desistiu de contar a parte que mudaria tudo. Vocé saiu da reuniao convicto de ter resolvido algo que
nao era o problema.

(DIAGN()STICO ANTECI PADO) — a solugado certa para o problema errado.

FEEDBACK DE DESEMPENHO, INDIVIDUAL

Um vendedor traz uma insatisfacao sobre o processo de aprovacao de propostas. Vocé ouve
quarenta segundos, concorda com a cabeca e ja esta reformulando o processo em voz alta. Ele sai
sem saber se foi ouvido ou apenas processado. Na semana seguinte, 0 mesmo problema volta —
porgue a causa real nunca foi dita.

(VELOCIDADE DE RESPOSTA)— sinal de que a escuta jd fechou.

APRESENTAGAO INTERNA, SALA CHEIA

Vinte minutos de apresentacao. Nos primeiros dez vocé ja mapeou 0 que importa e o que nao
importa. Seu olhar vai para o celular, sua postura muda. A pessoa que apresenta percebe — e corta
dois slides que eram exatamente 0s que VOCE precisaria ver para nao repetir um erro da semana
passada.

(PRESENQA FISICA, AUSENCIA REAL) — o time aprende o que ndo vale trazer.

Velocidade que ndo espera a frase
terminar nQo e inteligéncia rapida —
€ ad chance de estar errado,
acelerada.



PADRAO OBSERVAVEL 01

O que fazer com isso

)

— o — Resposta Antecipada

S
D S

D(71) gera velocidade de processamento; S(14) remove o freio que sustentaria a escuta. O resultado
€ uma antecipacao constante que substitui o que foi dito pelo que parecia dbvio.

ﬂ Conte até o ponto final

Treine deixar a outra pessoa terminar a frase inteira antes de formular qualquer coisa. Um segundo de
siléncio seu vale mais do que a resposta certa para a pergunta errada.

2 Devolva antes de responder
Antes de dar a sua solucao, repita em uma frase o que entendeu. Se errou, vocé descobre ali —
barato. Se acertou, a pessoa se sente ouvida.

3 Marque o tempo de saida
Quando perceber que "ja decidiu", segure trinta segundos. A informagao que muda a decisao
costuma vir no fim, ndo no comego.

EXPERIMENTO DA SEMANA

Nas préximas cinco reunidoes comerciais, anote em papel a sua resposta antes de falar. Se o que vocé
escreveu nao incorpora nada do que foi dito nos Ultimos trinta segundos, segure. Meca quantas vezes
sua resposta mudou depois de esperar.

- TO ovydavd
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PADRAO OBSERVAVEL 02
Retrato analitico

Brilho sem Substancia

1(67) gera impacto imediato e S(14) nao
sustenta a profundidade que o impacto
promete — a expectativa criada na
orimeira conversa nem sempre tem
lastro Nno gue vem depois.

Com Influéncia em 67, vocé ilumina o ambiente: comunica bem, 5
POR QUE ESSE PADRAO

projeta confianca, faz a ideia brilhar. A primeira impressao que APARECE PRA VOCE

VOCE causa é forte — e a primeira impressao abre quase todas Influéneia ALTO

as portas. Esse é um ativo de entrada que poucos tém. D ————
- . o A . Estabilidade Baix0

Com Estabilidade em 14, abaixo da média, falta a constancia —

que transformaria o brilho em construcao: a presenca que se
mantém, o aprofundamento que pede tempo e repeticao, a
paciéncia de ficar no mesmo assunto até ele virar dominio.
Entédo vocé impressiona na superficie e migra rapido para o
proximo brilho, antes que o anterior crie raiz.

O custo aparece na segunda camada. As pessoas que te
conhecem pela primeira impressao esperam que a
profundidade acompanhe — e quando ela hao acompanha na
mesma medida, a diferenca entre o efeito e a substancia vira a
sua marca. Brilhar e facil; o dificil, e o0 que constroi reputacao, é
0 que sobra depois que o brilho passa.

67
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PADRAO OBSERVAVEL 02

Onde isso aparece

VISITA A UM CLIENTE ESTRATEGICO, PRIMEIRO CONTATO

Vocé conduz a reuniao com precisao: narrativa clara, energia calibrada, perguntas certas. O cliente
sai convencido de que encontrou o parceiro ideal. A expectativa que vocé plantou é alta — e agora
o time de p6s-venda vai precisar entregar algo que vocé descreveu com mais fluidez do que existe
na pratica.

(PRIMEIRA IMPRESSAO PERFEITA> — a promessa implicita que o time herda.

PREPARAGAO PARA PROPOSTA TECNICA COMPLEXA

O cliente pediu profundidade: quer entender o método, 0s casos, 0s numeros. Vocé comeca a
estudar — mas surgiu uma oportunidade nova, maior, mais viva. Vocé migra. A proposta técnica fica
com alguém do time que nao esteve na reuniao e nao sabe o que foi prometido. O cliente percebe a
diferenca de nivel.

(MIGRACAO DE ATENGAO ) — a profundidade sempre fica para depois.

REUNIAO DE ACOMPANHAMENTO, TRES SEMANAS DEPOIS

O cliente volta com duvidas sobre o que foi discutido na primeira reunidao. Vocé nao lembra dos
detalhes — porque nao eram detalhes para vocé, eram o comeco de algo. Vocé improvisa com
competéncia, mas a segunda camada € visivelmente mais rasa que a primeira. A confianca nao
quebra, mas racha.

(SEGUN DA CAMADA) — 0 brilho inicial néo tem continuidade garantida.

Brilho abre a porta; substdncia € o
que faz vocé ser convidado a voltar. A
reputacdo mora na segunda
Impress@o, ndo na primeira.



PADRAO OBSERVAVEL 02

O que fazer com isso

o — Efeito sem Raiz
14

=
I S

1(67) cria impacto genuino e rapido; S(14) ndo sustenta o investimento de tempo e repeticdo que a
profundidade exige. O intervalo entre o que foi prometido e o que foi construido € onde a
credibilidade se perde.

ﬂ Escolha menos, fique mais
Em vez de muitas frentes brilhantes, escolha poucas e fique até virar dominio. Profundidade € uma
funcao do tempo, e o tempo s6 conta se vocé nao migrar.

2 Entregue a segunda camada
Depois de impressionar, agende deliberadamente o aprofundamento — a parte chata que confirma a
promessa. E ali que a reputacéo se decide.

3 Calibre a primeira impressao
Prometa um pouco menos do que o brilho natural sugere. A régua que vocé levanta na entrada € a
que vao cobrar na saida.

EXPERIMENTO DA SEMANA

Escolha uma conta ativa e dedique quarenta minutos esta semana apenas para aprofundar o que vocé ja
prometeu — sem abrir nenhuma oportunidade nova nesse bloco. Registre o que descobriu que ndo
sabia.

- C0 ovydavd
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= PADRAO OBSERVAVEL 03

|:| I |:| Retrato analitico

Sombra do Vencedor

D(71) orienta vocé para a conguista — e
as vezes essa orientacao transforma
colegas em competidores Nao
declarados, drenando a colaboracao que
VOCE genuinamente quer construir.

Com Dominancia em 71, vencer nao € uma escolha consciente 5
o ) ] N POR QUE ESSE PADRAO
que voceé liga e desliga; € um pano de fundo. Vocé transforma APARECE PRA VOCE
quase tudo em placar: quem teve a ideia, quem estava certo, Dominancia ALTO
quem entregou mais. Em contexto de mercado, contra um D EE——

concorrente, esse motor € ouro. Voltado para dentro, ele corroi.

A sombra é que a competicao interna costuma ser invisivel para
quem a pratica e 6bvia para quem a sofre. Vocé "so esta sendo
rigoroso", "s6 quer o melhor argumento" — mas o time sente
que precisa ganhar de vocé para ser ouvido. E quando ser
ouvido exige vencer, as pessoas param de trazer ideias frageis,
que é exatamente onde mora a inovagao.

Ha também um custo para vocé: quem precisa vencer sempre
nunca pode receber. Pedir ajuda vira admitir derrota, mudar de
ideia vira perder. Vocé se tranca numa posicao em que a unica
saida honrosa é estar certo — e isso € uma jaula cara.



PADRAO OBSERVAVEL 03

Onde isso aparece

DID

REUNIAO DE ESTRATEGIA COM O TIME COMERCIAL

Um gerente propdoe uma abordagem diferente para um segmento. Antes de avaliar, vocé aponta o
que nao fecha. O ponto é valido — mas foi a primeira coisa que saiu. O gerente anota mentalmente:
trazer ideia aqui tem custo. Na proxima semana, ele executa sem consultar. Vocé reclama que o time
nao te envolve.

(CR[TICA ANTES DO CREDITO)— o time aprende a ndo mostrar o rascunho.

REVISAO DE UMA DECISAO QUE NAO FUNCIONOU

A estratégia de precificacao que vocé definiu nao performou. Os numeros sao claros. Em vez de
nomear o erro, Vocé reconstroi a narrativa: o mercado mudou, o timing foi o problema, o plano
original era solido. Ninguém contradiz — mas ninguém acredita. E a proxima decisao sua vai
carregar essa duvida silenciosa.

(REENQUAD RAMENTO ) — o erro que custou mais do que custaria.

APRESENTAGCAO DE RESULTADOS PARA A DIRETORIA

O trimestre foi bom. O time fechou junto — prospeccao, proposta, negociacao, entrega. Na sua
apresentacao, o arco narrativo passa por vocé: sua Vvisao, sua decisao, sua virada. Os nomes
aparecem, mas o protagonismo nao. Dois dos melhores vendedores ouviram e registraram onde
esta o placar que importa.

CCENTRAUZA(;AO DA HISTORIA)— o time sabe de quem é o troféu.

Quem precisa vencer todas as salas
perde a unica que importa: aquela
onde as pessoas trariam o que ainda
NnAdo esta pronto.



[] PADRAO OBSERVAVEL 03

] O que fazer com isso

VA
. —) — Colaboracao Drenada
D

placar interno

D(71) orienta para resultado e posicao; quando ndo ha adversario externo, o impulso competitivo
encontra o proprio time. A competicao nao € declarada — é estrutural ao modo como o perfil
processa vitoria.

ﬂ Reconheca antes de furar
Quando uma ideia chega, diga primeiro o que € bom nela — em voz alta — antes de apontar o
problema. A ordem comunica se vocé esta construindo ou competindo.

2 Declare a derrota pequena
Quando errar, diga "eu errei" sem reembalar. Custa um segundo de orgulho e compra anos de
confianga. Quem pode perde pequeno nunca precisa perder grande.

3 Espalhe o crédito de propésito
Ao contar um sucesso do time, nomeie quem fez o qué antes de chegar em vocé. O placar que
constréi lideranca € o do "nés".

EXPERIMENTO DA SEMANA

Na proxima reuniao em que alguém do time propuser algo, anote sua primeira reagao interna antes de
falar. Se for uma objecao, segure trinta segundos e formule primeiro o que esta bom na ideia. Registre o
que mudou na dinamica.

- €0 ovydavd
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Retrato analitico

Influéncia sem Estrutura

|(67) fecha portas com facilidade; C(48)
Nao oferece ancoragem suficiente para
que tudo gue foi prometido no calor da
conversa tenha estrutura para se
sustentar depois.

Com Influéncia em 67, vocé gera entusiasmo, conecta pessoas )
POR QUE ESSE PADRAO

e faz uma ideia parecer viva. Numa sala, vocé move o APARECE PRA VOCE
ambiente. Essa é uma forca de abertura: portas, oportunidades, Ihfluencial ALTo
energia. Poucos perfis conseguem mobilizar como vocé. ————

. . " Conformidade BAIx0
Com Conformidade em 48, abaixo da média, falta o contrapeso e

que cuidaria do depois: o detalhe, 0 acompanhamento, a
checagem chata que garante que o que foi dito vire feito. Entao
a sua influéncia abre mais do que a sua estrutura sustenta. Vocé
promete na empolgacao e descobre na entrega que faltou
amarracao.

O custo ¢ a credibilidade composta. Uma vez, a sala perdoa — a
energia compensa. Repetidamente, as pessoas aprendem a
descontar o que vocé diz: "ele anima, mas confere depois". E ai
a sua maior forca, a palavra que move, perde tracao — porque
passou a precisar de prova.

67
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. —
S Onde isso aparece

NEGOCIACAO FINAL COM CLIENTE DE GRANDE PORTE

A reuniao esta no ponto certo: o cliente hesita no prazo de implementacao. Vocé oferece trés
semanas a menos do que o time havia estimado. A sala fecha. Fora dela, o lider de projetos recebe
o contrato e olha para o calendario. Vocé sabia que era apertado — mas a energia da sala falou mais
alto que a planilha.

(PROMESSA NO CALOR) — o time herda o prazo que a empolgacéo criou.

POS-REUNIAO DE ABERTURA DE CONTA

Vocé abriu uma conta importante: apresentacao impecavel, rapport construido, proximos passos
combinados. Ai vem o follow-up — e-mail de confirmacao, envio de materiais, agendamento da
proxima etapa. Vocé nao faz. Nao por descaso; porque esse ritmo nao é o seu. A conta esfria antes
de esquentar de verdade.

(FOLLOW—UP AUSENTE >— a oportunidade que morreu entre as reunioes.

TERCEIRO CONTATO COM O MESMO CLIENTE

O cliente volta com as pendéncias das duas reunides anteriores que nao foram tratadas. Vocé
improvisa com competéncia, reencanta, ganha mais prazo e mais confianca. Funciona — por
enquanto. Mas cada ciclo desse consome um pouco da margem que vocé tem. Quando a margem
acabar, o encantamento nao vai ser suficiente.

(CREDITO DE ENCANTAMENTO) — finito, e sendo gasto mais rdpido do que recarregado.

Influéncia sem entrega € juros sobre
a suq credibilidade — vocé gasta
hoje o que vai precisar pagar com
prova amanha.
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O que fazer com isso

48
e —_ Promessa sem Lastro

I C

1(67) gera comprometimento verbal rapido e genuino; C(48) ndo ancora esse comprometimento em
verificacao de viabilidade. A distancia entre o que foi prometido e o que foi planejado é onde a
confianca se corroi.

ﬂ Ndo prometa na sala
Quando a empolgacao pedir um prazo, diga "te confirmo até amanha". A energia da sala € péssima
conselheira de cronograma. Prometa frio, entregue quente.

2 Empreste a estrutura
Onde falta 0 seu gosto pelo detalhe, pareie com alguém que tem. A sua abertura mais o fechamento

de outra pessoa vale mais que duas metades suas.

3 Feche o loop por escrito
Depois de cada conversa que gerou compromisso, registre quem faz o qué até quando. O carisma

abre; a anotacao entrega.

EXPERIMENTO DA SEMANA

Antes da proxima reuniao de negociacao, defina por escrito os limites que vocé nao vai ultrapassar —
prazo minimo, escopo maximo, condicao inegociavel. Leve o papel. Ao final, compare o que vocé
prometeu com o que estava escrito.

- 70 ovdavd
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DIMENSOES COMPLEMENTARES
Tipologia junguiana - ENT

Tipologia junguiana

Introvertido 25% 75% Extrovertido

ENERGIA SOCIAL

Sensorial 25% 75% Intuitivo

-/
PERCEPCAO

Racional 75% 25% Emocional

]
JULGAMENTO

O Arquiteto Légico

Constroi sistemas e estratégias com rigor
analitico e visao de longo prazo. Combina
extroversao com pensamento légico para
criar modelos que geram impacto real.
Comunica ideias complexas com clareza
e confianca, e se sente mais vivo quando
resolve problemas que outros néo
conseguem nem formular.

- SIOSNINIA
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DIMENSOES COMPLEMENTARES

Arquétipos de Pearson - derivados de DISC + valores

Seu arquétipo

ARQUETIPO PREDOMINANTE

Heroéi

HERO - PROVAR VALOR PELA CONQUISTA

Vocé se organiza em torno de desafios. Onde outros veem
obstaculo, vocé vé a medida do proprio valor — e vai.
Disciplina, coragem e um placar interno sempre ligado
fazem de vocé alguém que entrega onde é dificil entregar. A
vida, para este arquétipo, € uma sequéncia de provas que
valem a pena vencer.

ARQUETIPO SECUNDARIO

Governante
RULER - CRIAR ORDEM QUE FUNCIONA

Da direcao, define papéis e sustenta a estabilidade que
permite aos outros produzirem.

Heroi + Governante — O Heroi(79) em vocé precisa provar
valor pela conquista — D(71), Politico(100) e Econémico(75)
alimentam esse impulso com combustivel real. O
Governante(73) quer que o que foi conquistado funcione, que
haja ordem sustentavel depois da vitéria. A tensao entre os
dois é produtiva quando o Heroi abre o caminho e o
Governante consolida; vira problema quando o Herdi ja foi para
a proxima batalha antes de o Governante terminar de organizar
a anterior.

/
FORCA CENTRAL
Transforma dificuldade em meta e
pressao em foco — é quem o grupo
chama quando o jogo aperta.

\

(
SOMBRA
Precisar sempre de uma batalha: quando
nao ha inimigo, inventa um — e trata
descanso como derrota.

\

(
NO TRABALHO
Rende em ambiente com metas claras,
merito visivel e problemas grandes para
resolver.

\

POR QUE ESSE ARQUETIPO
Dominancia D 71
Valor Politico orssssssssssss» 100

Valor Econ6mico s 75

TAMBEM PRESENTES NO SEU PERFIL

Rebelde G 72

Explorador 68

Bobo da Corte 67

- S3IOSNINIA
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DIMENSOES COMPLEMENTARES

O que te move (Spranger)

Valores

Politico

i

=

20 40 &0 80 100

MOTIVADORES DE SPRANGER (0-100)

Estético CIRCUNSTANCIAL
A estética importa como complemento e enriquecimento
— aprecia qualidade de forma e expressao sem torna-la o
critério dominante. O belo tem valor, mas divide espaco
com o funcional e o pratico.

Social INDIFERENTE
Relacoes objetivas e funcionais — nao é indiferente as
pessoas, mas nao as coloca acima dos objetivos ou das
proprias prioridades. O foco esta no resultado, e as
relacdes sao meios, nao fins em si mesmos.

Religioso INDIFERENTE
Abordagem essencialmente secular — decisdes sao
tomadas com base em critérios praticos, racionais e
relacionais. Principios morais podem estar presentes, mas
nao sao derivados de um sistema de crenca formalizado.

Politico SIGNIFICATIVO
Influéncia, poder e lideranga sdo motivadores centrais —
ha um desejo genuino de ocupar posi¢cées onde as
decisdes importam e onde se pode dirigir rumos. O
reconhecimento social e o status tém peso real. Liderar
nao é apenas uma fungao — é uma forma de realizacao.

Econoémico SIGNIFICATIVO
O valor econémico € um motor central de decisao — as
escolhas de carreira, tempo e energia sao orientadas pela
eficiéncia e pelo retorno concreto. Ha uma clareza
agucada sobre custo-beneficio e um senso pratico muito
desenvolvido para identificar onde o investimento faz
sentido. A geragao de resultado material nao € apenas um
meio — é também uma medida de realizagao.

Teodrico CIRCUNSTANCIAL
O conhecimento é valorizado quando tem aplicagao —
aprende com propdsito sem buscar o dominio total pelo
dominio. O estudo é um recurso, nao um fim em si mesmo.

- SIOSN3INIA
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DIMENSOES COMPLEMENTARES

Como vocé conduz

Estilo de lideranca

O

B Expcutrvo Il Motivador B Meiodico

B Sisiematico

PONTOS FORTES COMO LIiDER

e (Clareza de direcao — o time sabe exatamente onde
precisa chegar

e Alta capacidade de tomar decisoes dificeis com
rapidez e convicgao

e Tolerancia ao risco e disposicao para assumir o
6nus das escolhas

e Gera um senso de urgéncia que eleva o
desempenho em momentos criticos

e Enfrenta e resolve conflitos sem adiar ou suavizar
além do necessario

Executivo

=
Motivador G
Metddico o

-

Sistematico

35.5

33.5

24

Predominante: Executivo

O estilo Executivo emerge da Dominancia

— € o lider que define a direcao com

clareza, age com senso de urgéncia e
nao deixa espaco para ambiguidades.
Conduz com firmeza, exige resultado e
mantém o ritmo acelerado mesmo sob

pressao. Nao espera consenso para agir.

PONTOS DE ATENGAO

Pode centralizar demais e nao desenvolver a
autonomia do time

A impaciéncia com ritmos mais lentos pode
desmotivar quem precisa de tempo

Tende a subestimar o custo emocional das
decisdes sobre as pessoas

O senso de urgéncia constante pode gerar
esgotamento na equipe

- SIOSN3INIA
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DIMENSOES COMPLEMENTARES

Onde a energia rende mais

Radar de competéncias

Cusadia
Concentraglo Comando

Prudénaia Objetividade

Dwtalhismo Aszorteidace
Organizagiio Persuasao
Planegamenio Exfroversio
Persstinoia Entusiasmo
Paoiénaia Saociabilidade
Empatia

[ Matural T 3 Adaptedo

16 COMPETENCIAS - 4 POR FATOR - NATURAL x ADAPTADO (0-
100)

FORCAS NATURAIS

Comando D 71
Persuaséo D 67
Ousadia D 62
Entusiasmo D 58
A DESENVOLVER

Paciéncia [ 8
Planejamento (] 10
Empatia - 12
Persisténcia - 14

Como ler

O tracado dourado € o seu repertorio
natural; o pontilhado, o que o ambiente
atual extrai de vocé. Natural e adaptado
praticamente coincidem — vocé
entrega essas competéncias na mesma
medida em que elas sao naturais, sem
custo extra de adaptacao.

- SIOSNINIA
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DIMENSOES COMPLEMENTARES

Duas vias: com vocé e do seu jeito

Comunicacao em duas vias

Como se comunicar com este perfil — Seja direto e va ao ponto nos primeiros trinta segundos — contexto longo
perde esse perfil antes da metade. Traga o problema e a sua proposta de solugao juntos; nao espere que ele extraia.
Evite rodeios emocionais e justificativas extensas. Se precisar de uma decisao, peca uma. Se precisar de atencao,
crie urgéncia real.

COMO ESTE PERFIL SE ADAPTA A CADA ESTILO

- N ~
Dominancia Influéncia
Reconheca a posicao do outro antes de impor a sua Deixe o outro terminar o entusiasmo antes de
— dois D(71) na mesma sala precisam de territorio redirecionar — interromper um | no meio do brilho
definido para colaborar. fecha a porta que vocé acabou de abrir.

” ) ”

OVYOVIOINNWOD

Estabilidade

Reduza o ritmo conscientemente: pergunte, espere
a resposta completa e confirme que entendeu antes
de propor qualquer coisa.

Conformidade

Chegue com dados, nao s6 com convic¢gao — um C
precisa ver a logica antes de confiar no entusiasmo.

- SIOSNINIA



SINTESE EXECUTIVA

Bate o olho e vé tudo

Painel-resumo

CIRCUMPLEXO

.

CODIGO & TIPO

DI

JUung ENT - E75% - N75% - T 75%

LEITURA EXECUTIVA

DISC NATURAL

D S
I S
S -

C .

VALORES & LIDERANGA
Valores fortes: Politico, Econdmico
Lideranca predominante: Executivo

Executivo O

71
67
14

48

35.5

Nucleo Dominancia — assertivo. Tipo Jung ENT - O Arquiteto Légico. Motivado por Politico, conduz no

estilo Executivo.

FORGCAS NATURAIS

Comando - Persuasao - Ousadia

A DESENVOLVER

Paciéncia - Planejamento - Empatia

- 3S3ILNIS
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SINTESE EXECUTIVA

Onde investir energia primeiro

Pontos a desenvolver

As trés areas de maior oportunidade de desenvolvimento — cada uma com um primeiro passo concreto.

,
Tl Paciéncia - 42 FORGCA DO FATOR

E a competéncia menos acionada do seu repertério de Estabilidade — ndo uma falta absoluta, mas o
recurso que vocé menos usa quando os quatro competem. Desenvolvé-la amplia o repertorio sem abrir
mao das suas forgas.

Primeiro passo: Técnica do siléncio de 5 segundos antes de responder em situacdes de pressao ou
discordancia — medir: Registro semanal de situacoes de estresse em que a técnica foi aplicada (sim/n&o)
\

(
2 Planejamento - 32 FORCA DO FATOR

E a 32 forca do seu repertdrio de Estabilidade — ndo a que vocé mais aciona quando as quatro competem,
num fator cuja expressao define o teto. Desenvolvé-la amplia o repertério sem abrir mao das suas forcas.

Primeiro passo: Planejar a semana toda segunda-feira de manha — 30 min com blocos de foco definidos
— medir: Percentual de tarefas planejadas vs. executadas no prazo cada semana

B Empatia - 22 FORCA DO FATOR
E a competéncia de alto rank dentro da sua Estabilidade, mas a Estabilidade é o fator que vocé menos
aciona — por isso a expressao absoluta é baixa. Desenvolvé-la passa por dar mais espaco ao fator, nao
por treinar a competéncia isolada.

Primeiro passo: 1reunidao de escuta ativa por semana com membro do time — sem agenda propria,
apenas ouvir — medir: Feedback qualitativo de 1 pessoa do time a cada 30 dias sobre qualidade da escuta

o EISEILIN]S
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SINTESE EXECUTIVA

O laudo inteiro em uma pdgina

Painel executivo

PERFIL COMPOSTO

DI

O Lider Empreendedor

FATOR DE SUSTENTAGAO

Influéncia - 67

Segunda voz — modula como o dominante aparece.

PRINCIPAL FORCA

Comando - 71

Em sala sem dono, vocé assume a frente por instinto e
da direcao ao grupo.

MELHOR AMBIENTE
Ambientes de decisao rapida e metas agressivas

Autonomia, placar visivel e problema dificil: onde ha
isso, a Dominancia entrega.

AGCAO DOS PROXIMOS 30 DIAS

FATOR DOMINANTE
Dominancia - 71
Assertivo — da o tom do repertorio.

MAIOR AJUSTE AO AMBIENTE
Influéncia 67 - 56

Delta baixo: vocé opera perto do seu natural — custo
de adaptacao minimo.

PRINCIPAL RISCO

Comando sem contrapeso

A lideranga vira ocupacao de espago: 0os outros param
de propor porque vocé sempre chega primeiro.

MAIOR DESENVOLVIMENTO
Paciéncia - 8
Defina prazos internos para decisées que dependem

s6 de vocé — e cumpra o do calendario, nao o do
conforto.

Em cada reuniao comercial da semana, estabeleca uma regra pessoal: nao falar antes de contar trés segundos
apos o interlocutor terminar. Registre quantas vezes quebrou a regra.

- 3S3ILNIS
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SINTESE EXECUTIVA

30/ 60 /90 dias

Plano de acao

&0

PRIMEIROS 30 DIAS -
CONSCIENCIA

Paciéncia

Em cada reunido comercial da
semana, estabeleca uma regra
pessoal: ndo falar antes de contar
trés segundos apos o interlocutor
terminar. Registre quantas vezes
quebrou a regra.

Medir: Reducao observavel de
interrupgoes relatada por pelo
menos um membro do time ou
cliente em feedback direto ao
final do més.

Persisténcia

Escolher 1 projeto de longo prazo
por trimestre e registrar progresso
semanal por escrito

Medir: Progresso semanal
documentado + conclusao do
projeto no prazo definido

GO,

ATE 60 DIAS - PRATICA
DELIBERADA

Planejamento

Antes de cada semana, dedique
30 minutos na sexta anterior para
mapear as trés entregas criticas
da semana seguinte com prazo e
responsavel definidos — sem
delegar esse momento.

Medir: Ao final de 8 semanas,
verificar se pelo menos 70% das
entregas mapeadas foram
concluidas no prazo definido no
planejamento.

Detalhismo

Revisao estruturada antes de
entregar qualquer entregavel
critico: 30 min de checagem
Medir: Numero de erros
identificados na revisao vs. erros
reportados apos entrega

Sequéncia de 90 dias derivada das areas de menor expressao do seu perfil — com uma forma de medir cada passo.

90

ATE 90 DIAS -
CONSOLIDACAO

Empatia

Em conversas de feedback com o
time, adote o protocolo: faca uma
pergunta aberta, ouca sem
interromper e parafraseie o que
ouviu antes de responder. Uma
conversa por semana com esse
protocolo explicito.

Medir: Aplicar uma pergunta
simples ao time ao final do
trimestre: 'Vocé sente que suas
preocupacdes sao ouvidas antes
de recebermos uma resposta?' —
comparar percepcao inicial e
final.

Prudéncia

Antes de cada decisao relevante,
checar 3 consequéncias de longo
prazo por escrito

Medir: Numero de decisdes
tomadas com checklist + revisao
mensal de decisdes e impactos

- 3S3ILNJS
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COMO OS OUTROS VEEM

Autoimagem x percepg¢do externa - 1/3

Percepcao 360° - Trabalho

Pessoas do seu circulo trabalho responderam, de forma confidencial, como veem vocé hoje — e como gostariam que

vocé fosse. Este é o retrato da MEDIA de 4 respostas (nunca respostas individuais).

D - Dominancia Jeu71 - @ veem 82 - | desejam 66
I - Influéncia leu67 - @ yveem 58 - | desejam 60
S . Estabilidade leu14 - @ veem 24 - | desejam 46
N |

C - Conformidade Jeu 48 - e» veem 52 - | desejam 60
— |

Pontos cegos O que gostariam de ver

O grupo percebe mais Dominancia do que vocé Gostariam de mais Estabilidade (+22 pts).

enxerga em si (+11 pts).

O grupo percebe mais Estabilidade do que vocé
enxerga em si (+10 pts).

O grupo percebe menos Influéncia do que vocé
enxerga em si (-9 pts).

LEITURA DO CiRCULO TRABALHO

inquieto, que muda de assunto e de plano com facilidade. E o retrato médio de 4 pessoas

para vocé é objetividade, o time sente como pressao — a decisao chega antes da escuta.

mudaria, na pratica: menos retrabalho e menos gente calada na reunido.

Gostariam de menos Dominancia (-16 pts).

Gostariam de mais Conformidade (+8 pts).

Quem trabalha com vocé te vé como alguém que decide e puxa a direcao e, ao mesmo tempo, alguém

que

convivem com vocé no trabalho — nao é o que vocé diz de si, € o que chega do outro lado.

A maior distancia entre a sua autoimagem e a leitura deles estd em Dominancia (+11 pontos): o que

Na leitura deles, vocé teria mais Estabilidade se segurasse o ritmo para o time acompanhar — e o0 que

- 209€ 0VYdd3IoHad
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COMO OS OUTROS VEEM

Autoimagem x percepg¢do externa - 2/3

Percepcao 360° - Familia

Pessoas do seu circulo familia responderam, de forma confidencial, como veem vocé hoje — e como gostariam que vocé

fosse. Este é o retrato da MEDIA de 3 respostas (nunca respostas individuais).

D - Dominancia

Jeu71 - e» veem 71

e . |

I - Influéncia

leu67 - ®® yveem 66 -

S - Estabilidade

B

C - Conformidade
D |

Pontos cegos

O grupo percebe mais Estabilidade do que vocé
enxerga em si (+19 pts).

O grupo percebe menos Conformidade do que
vocé enxerga em si (=10 pts).

LEITURA DO CiRCULO FAMILIA

Jeu14 - e» veem 33 -

Jeu48 - e» veem 38 -

O que gostariam de ver

- | desejam 52

I desejam 70

| desejam 58

| desejam 40

Gostariam de mais Estabilidade (+25 pts).

Gostariam de menos Dominancia (-19 pts).

resolver nada — e o que mudaria, na pratica: a qualidade das conversas em casa.

Sua familia te vé como alguém que decide e puxa a direcao e, ao mesmo tempo, alguém inquieto, que
muda de assunto e de plano com facilidade. E o retrato médio de 3 pessoas que convivem com vocé
em casa — Nnao € o que vocé diz de si, € o que chega do outro lado.

A maior distancia entre a sua autoimagem e a leitura deles estd em Estabilidade (+19 pontos): a familia
te vé mais firme e presente do que vocé se sente — o0 que para vocé é esforco, para eles é natural.

Na leitura deles, vocé teria mais Estabilidade se sustentasse presenca sem agenda — ficar sem

- .09€ 0VY5dIoy3ad
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COMO OS OUTROS VEEM

Autoimagem x percepg¢do externa - 3/3

Percepc¢ao 360° - Amigos

Pessoas do seu circulo amigos responderam, de forma confidencial, como veem vocé hoje — e como gostariam que vocé

fosse. Este é o retrato da MEDIA de 3 respostas (nunca respostas individuais).

D - Dominancia Jeu71 - @ veem 62 - | desejam 58
— I

I - Influéncia leu67 - ® veem 86 - | desejam 82
R N

S . Estabilidade leu14 - @ veem 41 - | desejam 50
e |

C . Conformidade leu48 - e veem 27 - | desejam 40
CEEEE—— ] |

Pontos cegos O que gostariam de ver

O grupo percebe mais Estabilidade do que vocé Gostariam de mais Conformidade (+13 pts).

enxerga em si (+27 pts).

O grupo percebe menos Conformidade do que
vocé enxerga em si (=21 pts).

O grupo percebe mais Influéncia do que vocé
enxerga em si (+19 pts).

LEITURA DO CiRCULO AMIGOS

mudaria, na pratica: a sensacao de que da para contar com vocé no miudo.

Gostariam de mais Estabilidade (+9 pts).

Seus amigos te veem como alguém que anima o ambiente e fala com conviccao e, a0 mesmo tempo,
alguém que improvisa e ndo se prende a regra ou detalhe. E o retrato médio de 3 pessoas que
convivem com vocé entre amigos — nao € o que vocé diz de si, € o que chega do outro lado.

A maior distancia entre a sua autoimagem e a leitura deles estd em Estabilidade (+27 pontos): os
amigos contam com vocé mais do que vVocé percebe: enxergam constancia onde vocé vé improviso.

Na leitura deles, vocé teria mais Conformidade se lembrasse do que foi dito e cumprisse — e o0 que

- .09€ 0VY5dIoy3ad
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COMO OS OUTROS VEEM
Resposta livre a pergunta "o que essa pessoa tem de mais forte?"

Nas palavras de quem convive

Cada frase abaixo foi escrita por uma pessoa do seu circulo — sem identificacdo de quem respondeu nem de qual circulo.
Estdo aqui na integra, na ordem embaralhada.

‘Decide rapido e assume a conta quando da errado —
isso faz o time confiar nele.”

‘Consegue transformar uma reuniao travada em plano
de acao em dez minutos.”

‘Quando ele acredita numa ideia, € impossivel ficar
parado do lado dele”




(ofe) \AVARN-
O proximo retrato pode ser o seu

Faca o seu relatério

E VOCE?

Vocé acabou de conhecer o
retrato de Rafael.
Qual é o seu?

Perfil natural, comportamento sob pressao, competéncias,
motivadores e um plano de desenvolvimento — 0 mesmo relatorio
completo, sobre vocé.

PECA O SEU EM

discfy.skill-hub.app/comprar

https://discfy.skill-hub.app/comprar
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