Estratégia de Negécio para Empresa de

Servico

Priscila e Anténio Napoli - 76 min

Em uma frase: em empresa de servico o dono se mistura com a empresa, entao a estratégia
comeca por saber que vida vocé quer viver, se define escolhendo a quem vocé serve, e se
sustenta construindo confianca (credibilidade, disponibilidade, intimidade e preco justo) e
formando pessoas.

Por que importa: quase todo gestor de trafego, agéncia ou prestador de servico opera no
automatico, no instinto, vendendo e entregando sem parar. Isso trava o crescimento e prende o
dono como refém da prépria operacao. Esta palestra da a sequéncia que falta: primeiro clareza
pessoal, depois escolha de cliente, depois confianca e time. E um "jogo de gente grande" para
quem ja & CEO sem ter percebido.

Ponto de partida: vocé ja é CEO (por acaso)

Empreendedor solo é CEO, dono, operador e vendedor ao mesmo tempo. O problema é que a
maioria virou CEO por acaso, guiada so pelo instinto ("olho a situacao e sei o que fazer").

O qué: existe um degrau entre "CEO por acaso" (instinto) e "CEO com pensamento estratégico
(intencao). Instinto tira vocé do zero, mas nao te leva ao proximo nivel.

Por qué: o instinto trabalha s6 dentro do que vocé ja conhece. Estratégia de verdade exige
enxergar o que vocé nao conhece.

Como aplicar: pare de esperar o instinto resolver tudo e trate estratégia como algo que se
estuda e se decide de forma deliberada. Passar de acaso para intencao foi o que a proépria
Priscila descreveu como sua virada: autodidatismo, livros, cursos, MBAs e, principalmente, um
bom mentor.

Os trés circulos da perspectiva estratégica

Toda decisao estratégica vive dentro de trés circulos:

1. O que eu conheco. As estratégias que ja domino.

2. O que eu sei que nao conheco. As lacunas que percebo.
3. O que eu nem sei que nao conhec¢o. O ponto cego total.

Por que importa: o terceiro circulo € onde mora o maior risco e a maior oportunidade, e vocé
nao chega nele sozinho. Por isso encontrar um bom mentor é imprescindivel, alguém que ja
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passou pelo que vocé ainda ndo passou, preferencialmente fora da sua bolha (Priscila buscou
fora do mercado digital), que faca as perguntas certas e mostre o que vocé ainda nao vé.

Passo 1 da estratégia: clareza pessoal (o exercicio do funeral)

Antes de pensar na empresa, vocé tem que saber o que quer da prépria vida. Em empresa de
servico vida pessoal e vida profissional se misturam, entdo uma decide a outra.

O qué, o exercicio:

e Marque a data em que vocé vai morrer (todo mundo vai). Calcule quantos anos Uteis restam
(Napoli, aos 60, calcula uns 30 a 40).

e |magine o ultimo dia da sua vida. As pessoas relevantes passam ao lado do caixao dizendo
coisas sobre vocé. O que vocé gostaria de ouvir?

e Responda entao as duas perguntas que destravam tudo: "O que eu quero para a minha
vida?" e "Qual o papel da minha empresa nessa vida?"

Por que importa: quem nao sabe o que quer para si mesmo nao sabe o que quer para a
empresa. A empresa é s6é um pedacinho da vida, e sem o desenho da vida inteira vocé nao tem
norte para desenhar a estratégia.

A histdria que ilustra: Napoli fez o exercicio e "ouviu" o filho dizer que ele foi um workaholic
com quem quase nao conviveu, e ouviu que morreu "morando de aluguel, inteligente mas sem
gerar valor para si mesmo". Do incémodo veio a coragem de desenhar a vida que queria de fato.
Ele se divorciou, ganhou a guarda dos filhos e saiu de um emprego bem pago para ganhar um
terco empreendendo. Todo mundo achou que ele estava maluco; ele so tinha feito uma reflexao
honesta de que ndo estava construindo a vida que queria.

Como aplicar:

e Faca o exercicio de olhos fechados, com honestidade, mesmo que assuste (¢ normal querer
desistir no meio).

® Repita com frequéncia. A resposta muda com a idade e a energia (25 anos ¢é diferente de 60).
No minimo uma vez por ano, respire e pense no longo prazo, nao no "o que eu quero
amanha".

e Materialize: Napoli anda com um papelzinho amarelo na carteira com o que quer ouvir no
funeral de um lado, e do outro os piores dias da vida que o motivam.

> Batendo cabeca a gente vai, mas em direcao ao norte que construiu. Sem esse norte
desenhado, vocé nao chega.

0 que é estratégia: escolher o jogo que vocé vai jogar
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A metafora: sua empresa € um jogador dentro de um jogo, o mercado. No jogo ha clientes e
competidores, e o juiz é o cliente: € ele quem decide se vocé ganhou (conquistou) ou perdeu
(nao conquistou).

A definicao: estratégia é escolher o jogo que voceé vai jogar. E vocé so sabe qual jogo € esse
quando responde a primeira grande pergunta:

A quem eu sirvo?

Escolher a quem vocé serve determina todo o resto: produto, comunicacao, canal, processo,
preco. Porque é esse cliente que vai ser o juiz.

O exemplo do paracetamol (mesma coisa, jogos opostos): duas farmacéuticas brasileiras
vendem o mesmo paracetamol genérico.

Baixar CSV
Empresa A quem serve Como joga
Mulheres de 25 a 40 Produz contetiido que ensina a cuidar da familia gastando
anos, maes, sem plano menos, sempre com o fundo amarelo (cor da marca). Nao
Cimed de saude, para quem vende diretamente, acolhe. Na farmacia a cliente pede "o
saude é questao da caixinha amarela". Jogo de marketing, comunicacao e
central conteudo para pessoa fisica.
Ajuda o farmacéutico a vender remédio
particionado/unitario (quem nao tem dinheiro para a
. Pequenos .
Prati- o cartela de 12), com rastreabilidade legal. Capta o dono
. farmacéuticos do . s
Donaduzzi . com uma viagem de graca para conhecer a fabrica (perto
interior, que atendem ) )
(Toledo, PR) de Foz do Iguacu, com passeio no Paraguai); ele se sente
classeCeD

devedor e compra os kits. Jogo B2B, de relagcao proxima
com o dono.
A licao: vender o mesmo produto nao define o jogo. A quem vocé escolhe servir € o que define.
Uma teve que virar maquina de conteudo, a outra teve que atuar colado no dono do negdcio.
Tudo o mais decorreu dessa escolha.

A pergunta-teste: *"Se vocé fechar o seu negocio hoje, quem vai chorar a sua falta?"* Se vocé
nao responde de imediato, vocé nao sabe a quem serve. E quem nao sabe a quem serve nao
tem estratégia, porque nao sabe que jogo esta jogando. Nao é facil, exige meses de reflexao.
Napoli responde a dele em uma frase: "sirvo pessoas como a Priscila e o Pedro, que querem
sempre chegar em primeiro lugar", logo tudo o que ele oferece (conteudo, metodologia,
tecnologia) existe para levar ou manter alguém no primeiro lugar.

A nuance da empresa de servigo: vocé vende seguranca

Servico nao é tangivel. Vocé nao entrega uma coisa que o cliente pega, olha e diz "gostei". Vocé
vende uma promessa, € a entrega so acontece depois que o trabalho é feito.
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data:text/csv;charset=utf-8;base64,

Consequéncia: o que o cliente sente ao comprar é seguranca. Em menos de um segundo ele
bate o olho e julga: "esse aqui parece que vai entregar" ou "nao parece". Por isso, em servico,
como voceé se apresenta é parte do produto.

A histdria: Napoli comecou se vestindo como professor universitario. Entrava na sala do
presidente da Coca-Cola ou da Petrobras e o executivo pensava "quero ser amigo dele, mas
esse cara nao tem sangue nos olhos para entregar o que eu preciso". Ele teve que reconstruir a
propria imagem para transmitir a confianca de que entregaria, mesmo ja sendo capaz de
entregar antes. A capacidade existia; a imagem é que nao passava.

A regra: em empresa de servigco o dono se mistura com a empresa. Vocé tem que investir em si
mesmo e construir quem vocé quer ser, porque é olhando para vocé que o cliente decide
comprar.

A férmula da confianga (livro *0 Conselheiro Confiavel”, David Maister)

Referéncia central da palestra, indicada como livro de cabeceira para quem presta servico. A
confianca que o cliente deposita em vocé € uma equacao com quatro variaveis. Trés aumentam
a confianca, uma diminui.

Baixar CSV
Variavel Oqueé Efeito
o Sinais objetivos de que vocé é bom: jeito de se vestir e se
Credibilidade . . o B Aumenta
comportar, diploma, curriculo, historico, reputacao
Disponibilidade Estar Ia quando o cliente precisa, responder rapido Aumenta

L. Conhecer o cliente por dentro, os maus habitos, a situacao real
Intimidade A , . o Aumenta
("vocé ja esta na minha cozinha")

Orientacao a si Estar voltado para a propria vantagem, cobrar prego injusto, tirar
mesmo proveito

Diminui

A ilustracao do médico: vocé busca um médico para o filho doente. Primeiro procura sinais de
credibilidade (parece médico, tem diploma na parede, roupa, curriculo). Depois testa a
disponibilidade (ele cancela a pescaria para atender, em vez de empurrar o residente). Cria
intimidade ao acompanhar a familia de perto. No fim, cobra um preco justo. Quando as trés
primeiras estao altas e nao ha orientacao a si mesmo, a confianca explode.

O preco justo faz parte da confianga

O preco € onde a orientagao a si mesmo aparece. E o justo ndo € nem alto nem baixo:
e Alto demais (0 médico cobrando 180 mil pelo que vale 40): abuso, destréi a confianca.

e Custo ou de graca (cobrar s6 o custo, ou nada): também é injusto e ofende. O cliente nao
quer caridade, quer pagar o justo. Preco de custo nao paga funcionario, ndo paga vocé e nao
deixa lucro para reinvestir.

SAV 2026 - Estratégia de Negdcio para Empresa de Servigo - pag 4/11


data:text/csv;charset=utf-8;base64,

Justo: o valor que corresponde ao que foi entregue. "Nao esta caro: paga meus funcionarios,
paga a mim e ainda da lucro para continuar investindo no negoécio."

A postura que o livro ensina: dar/oferecer primeiro, cuidar primeiro, e cobrar o preco justo

depois. Aprender a se colocar e cobrar o que vale.

Formagao de prego na pratica

No comeco, tudo bem chutar ("cobrei 1.500, quem sabe"). E o que coloca vocé em
movimento, nao trave na frente da planilha.

Mas chega a hora de profissionalizar: saber quanto custa a sua hora, fazer pesquisa de
mercado e saber a margem que vocé busca. Sem isso, € impossivel crescer.

O dilema da disponibilidade: entregar x vender x escalar

O maior desafio do prestador & manter credibilidade e disponibilidade tendo s6 24 horas por dia.
Ninguém quer construir uma empresa para virar refém e escravo dela.

O dilema central: *"Quando vocé esta entregando, nao esta vendendo. Quando esta vendendo,

nao esta entregando."* Carregar o piano ou vender o piano. Para sair disso, vocé precisa de

pessoas, estrutura e equipe, para poder tirar férias, escalar e nao ficar limitado ao numero de

clientes que atende sozinho.

A verdade dura: metade do tempo do empreendedor deveria ser dedicado a escolher e apostar

em pessoas. E somos ruins nisso, porque nunca fomos treinados para isso.

O Unico laboratoério de pessoas é vocé mesmo

Como ficar bom em gente? O melhor (e Unico) laboratério é vocé.

"Vocé ndo da o que vocé nao tem." Se vocé é tosco consigo mesmo, sera tosco com os
outros.

Terapia, cuidar da propria alma, trocar com amigos, autoconsciéncia. Quanto mais sensivel
vocé é em relagao a si, mais sensivel consegue ser com clientes e funcionarios.

"Se o dono é tosco, ele s6 contrata gente tosca que faz tosquice." O autodesenvolvimento é
pré-requisito para ser bom empregador e escolher bem.

Todo mundo tem que saber vender (inclusive o técnico)

Ser bom tecnicamente nao basta. Sem saber se relacionar e vender, a empresa nao cresce.

Vender ndo é empurrar. E perguntar a dor do cliente e dizer com honestidade: "essa dor eu
resolvo; essa outra nao, talvez outro profissional resolva melhor". Ensinar o cliente a comprar
é vender.
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e Vender é mostrar a qualidade do que vocé entrega e ajudar o outro a resolver o problema.
Todo mundo vende desde o estagio (o estagiario vende o préprio trabalho ao chefe).

e SO técnico "fica sozinho no deserto". Napoli passou 20 anos "escondido na caverna",
comprado por poucos clientes que ndo contavam para ninguém que ele existia. SO cresceu
quando saiu e desenvolveu a capacidade de mostrar como podia ajudar.

> O topo da piramide nao é técnica. O topo da piramide é cuidar de gente. Quanto mais vocé
cresce, menos Vocé executa e mais vocé contrata, educa e forma pessoas.

Construir confianga progressiva no time (a contribuigcéo da Priscila)

O erro classico do prestador: ir até o limite fazendo tudo sozinho, "lavar a louca do cliente", nao
aguentar mais, contratar um monte de gente de uma vez e sumir. Essa ruptura brusca é o que
gera estranheza no cliente.

O certo é inserir o time aos poucos, com paciéncia e sabedoria:

e Nao sequestre a reuniao. Deixe as pessoas do time falarem; faca intervencées pontuais,
especificas, estratégicas.

e Elogie o time em publico, na frente do cliente: "foi o fulano que passou a noite montando
este relatério”. Isso "vende" o time e transfere confianca gradualmente.

e Com o tempo o cliente passa a preferir falar com a pessoa do time do que com vocég, e ai
vocé se desvencilha.

O caso do "cala a boca": duas funcionarias competentes pediram a Napoli que ficasse quieto
nas reunides, porque com a experiéncia e os cabelos brancos dele elas nao conseguiam
"existir" na reunido. Ele passou a so entrar em emergéncia, e o time cresceu bastante a partir
dai.

Como formar alguém: a analogia de aprender a dirigir

O aprendizado de qualquer pessoa passa por quatro fases:

1. O professor dirige, vocé observa.

2. Vocé dirige, o professor senta do lado e deixa vocé errar (morrer o carro, ralar).

3. Vocé dirige sozinho, o professor assiste de fora.

4. Vocé so sabe que realmente aprendeu quando tem que ensinar outra pessoa a dirigir.

A aplicacao: a fase final do aprendizado é ensinar. Quando um funcionario chega ao ponto de
conseguir ensinar outro, promova-o, tire-o da tarefa e passe a préoxima. Nao coloque "corrente
no pé" do bom técnico, prendendo-o na fungcao so6 porque ele é bom nela. Liberte-o para formar
0s outros.
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O desconforto diario como motor

A tese: para se desenvolver vocé tem que sair da zona de conforto e fazer o que ainda nao sabe
fazer. E a primeira coisa que aparece € a vergonha.

A histéria: Napoli estava obeso, foi para a academia e passou vergonha, era o ultimo da fila, o
"mané". E exatamente esse desconforto publico que desenvolve.

A regra: o desconforto na carreira tem que ser diario, porque significa que vocé esta se
desafiando a aprender. Quem vira "rei da cocada", que ja sabe tudo, ferrou a carreira, porque
parou de ter provocacao e desconforto para evoluir, enquanto o mundo, o algoritmo e as regras
mudam toda hora. Crie propositalmente desconforto para vocé e para o seu time, para que
todos sejam obrigados a encarar desafios e crescer.

Se destacar na competicao e sobreviver a crise

O problema: quem s6 vende e entrega nao estuda, ndo aprende nada novo e so6 faz mais do
mesmo. Quem se destaca fica "duas casinhas a frente" da concorréncia, e so fica quem se da
esse espacgo.

A conta do tempo: 0 ano tem cerca de 252 dias uteis, uns 230 tirando feriados. Reserve
algumas horas por semana ou por més para estudar, inovar e conhecer gente e negocios
diferentes. O concorrente ja esta entregando; vocé tem que entregar e se desenvolver. SO
saindo da caverna vocé descobre o que poderia estar fazendo e nem imaginava.

Sobre crise e "o Brasil": Napoli, aos 60, viveu todas as hiperinflacées e segue de pé. Quando a
empresa é pequena ou meédia, as questdes de mercado assustam, mas da para focar no proprio
negocio e passar quase ileso. Sempre tem gente ganhando dinheiro e performando bem em
qualquer momento.

e Nao perca tempo com fantasias, politica e brigas. Gaste o tempo se desenvolvendo e
gerando valor.

e A cada quatro anos muda o governo e vem algum tipo de crise; um dia vira algo como uma
nova pandemia. Estar preparado é fazer o dia a dia certo: gastar o minimo de tempo
inovando e boa parte melhorando quem vocé é como pessoa, para tratar melhor o cliente.

O caso da competicao desleal (IP x Unilever): uma empresa (IP) teve que fechar fabrica apos
uma denuncia. A motivacao nao foi politica: a concorrente (Unilever) monitora todos os
concorrentes o tempo todo, descobriu uma contaminac¢ao no produto do rival e pressionou a
Anvisa até agir. Licao: na competicao nao existe s6 "quem é melhor e quem é pior", existem
jogos de forca e atitude. Uma empresa "comeu mosca", a outra nao. Fique atento a sua propria
entrega e ao seu cliente.

O que o cliente realmente quer: nao € o melhor técnico, € alguém em quem ele pode confiar (a
equacao: disponivel, entende as loucuras dele, cobra prec¢o justo). Vocé ndo vende so técnica
nem so resultado, vende relacionamento e cuidado com pessoas. Napoli admite nao ser, de
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longe, o melhor consultor de estratégia, mas mantém relacdes de 25 anos porque é
comprometido com o sucesso do cliente (um deles, Rogério Nelson, comprou 15 projetos e virou
sécio).

0 mercado nao quebra ninguém. Quem quebra vocé é vocé.”

A metafora do passarinho: o passaro que investiu em fortalecer as proprias asas nao teme a
arvore quebrar, ele bate asas e acha outra. Se vocé desenvolve suas habilidades e
competéncias para servir, 0 sucesso vem independente das condi¢cdes externas.

A metafora da pizza: o mercado é uma pizza. Na crise a pizza diminui, mas continua existindo.

Sobrevive quem fica com um pedago, mesmo que pequeno. Morre o mais fraco, quem investe

menos, quem faz o servico "nas coxas", quem nao investe em si nem se desenvolve. Entre altos
e baixos, é a consisténcia que vence.

Ambiente vence forga de vontade

A pesquisa (dez/2024): uma pesquisadora britanica acompanhou 2.400 pessoas que fizeram
listas de resolucao de fim de ano. A hipotese era que a forca de vontade decidiria quem
cumpre. O resultado: nas coisas relevantes, a forca de vontade era a ultima variavel. A primeira
era o ambiente.

O exemplo: emagrecer numa casa com a geladeira cheia de doce é quase impossivel. Numa
casa cheia de veganos que odeiam agucar, vocé emagrece "na marra". Nao é a sua forca de
vontade, € o ambiente que forca a mudanca.

A aplicacao:

e Para mudar, escolha estar do lado das pessoas que ja sao o que vocé quer se tornar. Napoli
passou a conviver com quem cuidava do corpo, passando vergonha, e mudou em dois anos,
mais rapido do que sozinho com livro de autoajuda.

e Quando achar uma tribo que fala ao seu coracao e te ajuda de verdade, arrume um jeito de se
aproximar e conviver. O contexto contamina e viabiliza grandes mudancgas.

e Figque perto de gente que vocé admira, mais inteligente e mais bem-sucedida que vocé, nado
para se comparar, mas para se inspirar e se motivar a ser outra pessoa.

Perguntas da plateia

O maior erro (e o que aprendeu)

Napoli quebrou quatro vezes. O maior erro: esperar reconhecimento de fora para dentro,
esperar que o mercado dissesse que ele era bom, sem olhar nem cuidar de si mesmo.
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O tapa na cara (livro "Tudo Sobre o Amor", Bell Hooks): o livro manda escrever a lista do que
vocé quer do seu companheiro (ele fez 14 itens); na pagina seguinte pergunta: "e vocé da isso
a vocé mesmo?". Tudo o que ele exigia dos outros, nao dava para si.

Até os 51 anos achava que o reconhecimento vinha de fora. Aprendeu que nao da para exigir
dos outros aquilo que vocé nao da para si mesmo.

Outro erro: achar-se velho. "Dentro da gente nao tem idade." Os desejos sao 0S mesmos aos
12, 30, 60, 90. Idade é relativa; achar que o tempo acabou € um erro grande.

Que habilidade o empreendedor precisa desenvolver

Ninguém trabalha so por dinheiro. Motivacées profundas movem mais: quem passou fome
luta por fartura, quem viveu injustica luta por justica. Uma "boa vida" costuma ser o oposto
do pior dia da sua vida.

O empreendedor quer mudar a realidade (o mercado, o produto, a forma de consumir). O
CLT cumpre uma funcao dentro de uma realidade mudada por outros; o empreendedor quer
algo maior que o sucesso financeiro, embora o financeiro seja necessario para continuar.

Persisténcia no desconforto: *"o amador desiste do desconforto; o empreendedor persiste
mesmo no desconforto."* A vida vai ser dura; se vocé desistir, acabou. Sam Walton (Walmart),
segundo Napoli, quebrou 8 vezes e, na ultima, com ninguém querendo emprestar, acertou o
modelo e criou um império.

Para nao desistir, tenha propdsito (liberdade financeira, prosperidade, mudar o mercado,
criar algo novo), nao so grana. O "o que eu quero ouvir no dia do meu funeral" é a gasolina
que nao acaba. Exemplo: Pedro Sobral € generoso e ensina trafego pago porque passou
muita necessidade e a pobreza o incomoda; a Priscila o ensinou a também prosperar.

Propésito com os pés no chao (complemento da Priscila)

Entender o "porqué" é combustivel, mas tem uma sacada que acelera o crescimento: fazer da

realidade a sua vida, sem romantizar.

Nao espere o mundo se moldar ao seu sonho. Seja inteligente para construir a realidade que
esta na sua cabeca sem ignorar a realidade: ler dados rapido, mudar o plano de acao rapido.
Nao é o romantismo nem estar apaixonado pela ideia que faz vocé chegar rapido.

O exercicio dos dois atletas: s6 sonhar com o pddio olimpico atrapalha atingi-lo. O atleta que
vence sonha com o podio e, quildbmetro a quildmetro da maratona, € honesto sobre onde vai
falhar, onde é fraco e onde vai precisar de ajuda. Honestidade intelectual sobre as proprias
fraquezas ¢ o que faz chegar la.

Onde encontrar quem ajuda no planejamento estratégico
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e Separe estratégia de execucgao. Estratégia é escolher a quem servir e que jogo jogar.
Executar é outra coisa.

e A metafora do barco: sua empresa € um barco com 10 remadores e vocé no comando. Um
drone a frente mostra o rio afunilando (concorréncia a frente) e um ramal vazio ao lado (nova
estratégia). Para virar o barco vocé tira um remador da remada, e 0s outros nove reclamam,
porque ficou mais pesado e parece ir contra a correnteza. Estratégia obriga a abrir mao de
coisas para conquistar outras. A pergunta dificil &: o que vou parar de fazer para virar o
barco?

e A maior dificuldade de executar sao as pessoas certas. Vocé pode ter a estratégia clara e
ainda nao ter gente com competéncia para te levar aonde quer. Por isso metade do tempo do
empreendedor deveria ser dedicada a encontrar e desenvolver essas pessoas.

e Onde achar a resposta: nao na internet nem nos livros, mas na realidade, em outra empresa
que ja resolveu o problema que vocé nao resolveu. Descubra que empresa esta indo para
onde vocé quer ir, peca para visitar e converse (por exemplo, com o financeiro dela).
Pergunte: "vocé conhece alguém com boa solucao financeira? Tributaria?". Va, visite,
pergunte.

e Dois graus de separacao: vocé esta a dois graus de qualquer pessoa no planeta (o exemplo
do funcionario que era amigo do Papa e tinha o WhatsApp dele). O problema nao é descobrir
0 nome certo, é saber abordar a pessoa da forma correta para ela querer ajudar. A melhor
forma é a honestidade total: "tenho um problema, tive seu nome como referéncia, vocé pode
me ajudar? Se nao puder, pode me indicar alguém que possa?".

e "O paraiso é coletivo." Ninguém tem sucesso sozinho; s6 quem tem humildade de pedir
ajuda sai do buraco. E as pessoas sao solidarias, gostam de ajudar. Quem recebe ajuda
depois retribui ajudando outro.

Como aplicar

1. Faca o exercicio do funeral esta semana. Escreva o que quer ouvir das pessoas e as duas
respostas: o que vocé quer da vida e qual o papel da sua empresa nela. Guarde num papel
visivel e revise a0 menos uma vez por ano.

2. Responda "a quem eu sirvo". Se vocé nao sabe quem choraria a falta do seu negécio, pare e
defina o cliente antes de qualquer outra decisao de campanha, oferta ou preco.

3. Audite sua equacao de confianca com cada cliente: sua credibilidade (imagem, curriculo,
prova), sua disponibilidade (velocidade de resposta), sua intimidade (quanto conhece o cliente
por dentro) e sua orientacao a si mesmo (preco e vantagem). Suba as trés primeiras, zere a
ultima.

4. Cobre o preco justo. Descubra o custo da sua hora, pesquise o mercado e defina a margem.
Nem custo, nem abuso.
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5. Dedique metade do foco a pessoas. Comece a inserir o time nos rituais aos poucos, elogie
em publico na frente do cliente e promova quem ja consegue ensinar outro.

6. Reserve horas fixas por semana ou més para estudar e conhecer gente e negoécios
diferentes, mesmo com a operacao cheia.

7. Troque de ambiente para mudar de patamar. Escolha conviver com quem ja € o que vocé
quer ser; o contexto muda vocé mais rapido que a forca de vontade.

8. Quando travar, va a realidade. Ache quem ja resolveu o seu problema, peca para visitar e
pergunte com honestidade, aproveitando os dois graus de separagao.

Erros a evitar

e Continuar CEO por acaso, no puro instinto, sem estudar estratégia de forma deliberada.

e Pensar s6 na empresa e esquecer que vocé é um ser humano cuja vida € maior que o
negocio.

e Nao saber a quem serve e, por isso, nao ter estratégia nenhuma (achar que estratégia é tatica
de campanha).

e Vender so6 técnica. Ser excelente tecnicamente e ficar "sozinho no deserto" por nao saber se
relacionar e vender.

e Cobrar preco de custo ou fazer de graca, achando que é generosidade. E injusto e destréi a
confianca tanto quanto cobrar caro demais.

e |r ao limite sozinho e depois contratar tudo de uma vez e sumir. A ruptura brusca quebra a
confianca do cliente.

® Prender o bom técnico na funcao em vez de promové-lo a formar os outros.

e Fugir do desconforto e do aprendizado, virar "rei da cocada" e parar de evoluir enquanto o
mercado muda.

e Perder tempo com politica, fantasias e pessimismo de crise em vez de focar na entrega, no
cliente e no préprio desenvolvimento.

e Romantizar o sonho e ignorar a realidade, sem honestidade intelectual sobre as proprias
fraquezas.

e Achar que resolve tudo sozinho. Nao pedir ajuda, nao visitar quem ja resolveu, nao usar a
rede.

e Esperar reconhecimento de fora e nao dar a si mesmo aquilo que vocé exige dos outros.
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