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Sobreolivro

Descubra a Nova Abordagem em Negociacao

V océ conhece a Newgotiation? Trata-Sse de uma inovadora técnica de
negociacao que foca na criagcao de valor paratodas as partes envolvidas em
um conflito. Para os empresarios que almejam o sucesso, gestores que
precisam otimizar a produtividade de suas equipes e profissionais que
buscam desenvolvimento, dominar essa abordagem € fundamental.

O livro "Newgotiation 4.10: Aumentando seus L ucros com Conflitos
Positivos' € um guiaindispensavel, repleto de casos préticos apresentados
de maneira acessivel e envolvente.

Segundo o Dr. Y ann Duzert, a colaboracéo entre todos os stakeholders é
crucia paraalcancar solucoes consensuais que possam ser efetivamente
implementadas. Ele afirma: "Este modus operandi exige um dominio
avancado das técnicas de negociagao”. Além disso, Dr. Y ann destaca que
pesquisas atuais em areas como ciéncia cognitiva e psicol ogia experimental
est&o revolucionando a forma como negociamos. Os negociadores
contemporaneos utilizam o conceito de autopoiese, que € a capacidade dos
seres vivos de se adaptarem e se renovarem em ambientes complexos e
incertos.

N&o figue de foral Adicione esse conhecimento a sua biblioteca e transforme

sua maneira de negociar.
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Newgotiation 4.10 Resumo
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Quem develer estelivro Newgotiation 4.10

O livro "NEWGOTIATION 4.10" do Dr. Yann Duzert é indicado para
profissionais de diversas areas que desejam aprimorar suas habilidades de
negociacao, incluindo executivos, empreendedores, gestores de equipes, e
profissionais de vendas. Além disso, estudantes e académicos interessados
em entender dindmicas de negociacdo e resolucdes de conflitos encontrardo
neste livro uma fonte valiosa de conhecimento. A obra € particularmente Util
para aguel es que buscam aplicar estratégias inovadoras em contextos
desafiadores, fortalecendo a capacidade de al cancar acordos benéficos e

sustentaveis.
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Principaisinsights de Newgotiation 4.10 em

formato detabela

Capitulo

Tema

Introducéo a
Negociacdo

Preparacao e
Planejamento

Estilos de
Negociacdo

Comunicacéao
Eficaz

Gestdo de
Conflitos

Téticas e
Estratégias

Praticas de
Negociacao
Avancadas

Conclusao e

Recomendacdes

Finais

Resumo

Apresenta 0s conceitos basicos de negociagao
e a importancia de desenvolvé-los em
contextos profissionais.

Enfatiza a necessidade de preparar-se
adequadamente para uma negociagao,
incluindo pesquisa e definicdo de objetivos.

Explora diferentes estilos de negociacao e
como adapta-los ao contexto e a contraparte.

Destaca técnicas de comunicacao que sao
cruciais para uma negociac¢ao bem-sucedida.

Aborda estratégias para lidar com conflitos
durante o processo de negociacao.

Apresenta diversas taticas que podem ser
utilizadas em negociacdes e quando aplica-las.

Explora praticas mais complexas e detalhadas
gue podem ser utilizadas em negociacdes de
alto nivel.

Resumo das licbes aprendidas e
recomendacdes para aprimorar habilidades de
negociacao.
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Newgotiation 4.10 Lista de capitulos resumidos

1. Redefinindo a Negociacdo no Século X X1: Novas Perspectivas e
Abordagens

2. Os Fundamentos da Negociacao Eficiente: Fatores Criticos de Sucesso

3. Estratégias Avancadas de Negociacdo: Ferramentas para o Profissiona

Moderno

4. A Importancia da Inteligéncia Emocional na Negociacdo: Construindo

RelacOes Sustentavels

5. Conflitos e Solugbes Criativas: Transformando Desafios em

Oportunidades na Negociagao

6. Conclusado sobre as Préticas de Negociacdo: O Caminho para o Futuro
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1. Redefinindo a Negociacéo no Século XXI:
Novas Per spectivas e Abor dagens

No contexto atual, a negociacao enfrenta transformagcoes significativas que a
redefinem e a recontextualizam para os desafios do século XXI. O ambiente
globalizado, a rgpida evolucao tecnol0gica e a crescente interdependéncia
econdmica entre nagdes colocam as negociacdes sob uma nova luz. Essas
mudangas exigem ndo apenas uma adaptacao das técnicas tradicionais, mas
também aincorporacéo de novas perspectivas e abordagens que reflitam a

complexidade das interagcbes modernas.

Um dos aspectos mais relevantes dessa redefini¢céo € a ascensdo da
negociacao como uma ferramenta colaborativa, em vez de uma simples
disputa entre partes opostas. No passado, muitas negociagdes eram vistas

sob a 6tica do ganho individual, onde cada parte buscava maximizar seus
proprios interesses, muitas vezes em detrimento do outro. No entanto, com o
aumento da conscientizac&o sobre aimportancia de parcerias duradouras e o
valor da co-criagcdo, observa-se uma tendéncia crescente para abordagens que
priorizam a construcéo de consenso e a busca de solugdes mutuamente

benéficas.
Além disso, as novas geragdes de negociadores estédo cada vez mais

conscientes das implicagdes éticas de seus atos. A responsabilidade social e

ambiental torna-se uma consideragao central em negociagdes que envolvem
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interesses complexos, como 0s encontrados em setores como energia,
tecnologia e direitos humanos. Os negociadores contemporaneos precisam,
assim, ter uma visao holistica que leve em conta ndo apenas 0s interesses

econdmicos, mas também o impacto social e ambiental de suas decisdes.

A tecnologia desempenha um papel crucia nas negociacdes do século X XI.
Ferramentas digitais permitem gue as partes se conectem instantaneamente,
ultrapassando barreiras geograficas e temporais que antes complicavam os
processos de negociagao. A utilizagcdo de plataformas online para mediagao e
resolucéo de conflitos esta se tornando comum, proporcionando uma nova
dimensio de acessibilidade e eficiéncia. No entanto, essa evolucao

tecnol 6gica também traz novos desafios, como a necessidade de garantir a
seguranca das informages e o entendimento das nuances da comunicagao

virtual.

A diversidade cultural € outro fator que néo pode ser ignorado na redefinicdo
da negociagdo contemporanea. A medida que empresas e individuos operam
em um mercado global, a capacidade de compreender e respeitar diferentes
tradicoes e estilos de comunicagdo se torna crucial. Negociadores de sucesso
devem estar preparados para adaptar suas abordagens, reconhecendo que o
gue pode ser considerado uma prética aceitavel em uma cultura pode ser
visto como ofensivo em outra. Essa sensibilidade cultural é vital paraa

construcao de relacionamentos solidos e produtivos.
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Em conclus&o, aredefinicdo da negociacdo no século X X1 implicauma
mudanca fundamental ndo apenas nas téticas e tecnicas utilizadas, mas
também nas mentalidades dos negociadores. A eficacia das negociacoes
modernas reside na capacidade de colaborar, considerar o impacto ético de
suas acoes, utilizar atecnologia de forma inteligente e respeitar a diversidade
cultural. Essa nova perspectiva abre portas para uma prética de negociacéo
gue € maisinclusiva, dindmica e essencial para o sucesso em um mundo que

esta em constante mudanca.
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2. Os Fundamentos da Negociacao Eficiente:
Fatores Criticos de Sucesso

No contexto atual, a eficiéncia nas negociacoes nao se limita apenas a atingir
um resultado favoravel; ela envolve também a construcéo de
relacionamentos duradouros e a maximizagao do valor paratodas as partes
envolvidas. O livro "NEWGOTIATION 4.10" de Dr. Yann Duzert destaca 0s
principais fundamentos que um negociador deve dominar para garantir o

sucesso em suas interacoes.

Primeiramente, a preparacéo € um fator critico essencial. O autor enfatiza
gue um negociador bem-sucedido deve dedicar tempo para se equipar com
informag0es relevantes sobre 0 que esta em jogo, as partes envolvidas e suas
respectivas necessidades e interesses. 1sso ndo implica apenas entender os
proprios objetivos, mas também ter uma compreensao clara das motivagoes
e das limitagOes do outro lado. A pesguisa e a coleta de dados tornam-se,
portanto, ferramentas indispensaveis que podem maximizar a eficacia do

negociador e permitir uma posi¢éo de forca durante as discussoes.

Ouitro principio que merece destaque € a habilidade de comunicacéo clarae
eficaz. Dr. Duzert argumenta que a capacidade de transmitir idelas de forma
concisa, mas persuasiva, é fundamental na negociacdo. O tom devoz, a
linguagem corporal e a escolha das palavras tém um impacto consideravel

no modo como a mensagem é recebida. Assim, um negociador deve ser néo
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apenas um bom orador, mas também um ouvinte atento, capaz de identificar

nuances e reagtes que podem influenciar o andamento da negociagao.

A construcéo de confianca também se revela um pilar inabalavel nas
negociagdes. Para que acordos segfam alcancados e respeitados, as partes
precisam acreditar na integridade uma da outra. Duzert sugere que, ao
promover atransparéncia e a honestidade no processo, 0s negociadores
fomentam um ambiente propicio para a colaboracdo e ainovacdo. Essa
confianga mutua ndo so agiliza as discussdes, mas também cria um espago

onde solucgoes criativas podem emergir.

Além disso, aflexibilidade € um aspecto que ndo pode ser negligenciado.
Embora sgja imperativo estar preparado, arigidez pode levar aimpasses. O
autor nos lembra que a negociacéo € uma dancga, onde a capacidade de
adaptacao pode ser a chave para desbloquear novos caminhos e acordos que
atendam aos interesses de ambas as partes. Portanto, ser receptivo a
mudancas e estar disposto a explorar alternativas pode se traduzir em
beneficios substanciais, transformando uma negociacéo potencia mente

problematica em uma oportunidade de ganho mutuo.
Por dltimo, Duzert destaca aimportancia de um fechamento eficaz. Muitas

vezes, 0 sucesso de uma negociacaéo € medido ndo apenas pelo acordo

alcancado, mas pelo modo como este € finalizado. Um fechamento que
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reafirma o valor do acordo e solidifica o relacionamento construido € vital.
Essa etapa envolve reconhecer o esforgo de ambas as partes e deixar espaco

para futuras col aboracoes.

Em resumo, os fundamentos da negociacao eficiente discutidos por Dr. Yann
Duzert sdo uma combinagéo de preparacdo, comunicagdo, construcéo de
confianga, flexibilidade e fechamento estratégico. Dominar esses fatores
criticos de sucesso é imperativo para qualquer profissional que desgje ndo
apenas negociar, mas também cultivar parcerias significativas e duradouras

no complexo cenario do século XXI.
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3. Estratégias Avancadas de Negociacao:
Ferramentas para o Profissional M oderno

As estratégias avancadas de negociagao delineadas em "NEWGOTIATION
4.10" sdo fundamentais para os profissionals gue buscam se destacar em um
ambiente empresarial cada vez mais dinamico e competitivo. Neste contexto,
Dr. Y ann Duzert apresenta um conjunto de ferramentas que ndo apenas
aprofundam a compreensao tradicional da negociacao, mas também

incorporam as novas realidades do século XXI.

Uma das principais ferramentas discutidas € a "Negociacéo Colaborativa’,
uma abordagem que enfatiza a criagcéo de valor mutuo e a construcdo de
parcerias duradouras. Ao invés de ver a negociacdo como um jogo de soma
zero, onde um ganha e o outro perde, a negociacao colaborativa promove a
idela de que ambos os lados podem sair beneficiados. Paraimplementar essa
estratégia, 0s negociadores devem focar em entender as necessidades,
desgjos e preocupactes do outro lado, utilizando escuta ativa e empatia. Essa
mudanca de mentalidade ndo so facilita a resolucéo de impasses, como
também abre portas para inovagdes conjuntas que podem levar a solucdes

criativas e eficazes.
Outra ferramenta essencial € o conceito de "Negociacéo Baseada em

Interesse”, que se concentra em descobrir 0s interesses subjacentes de cada

parte envolvida. Dr. Duzert ressalta que, ao invés de se fixar nas posi¢coes
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iniciais, os negociadores devem explorar o que realmente motiva cada parte.
|sso exige uma analise aprofundada e a disposi¢éo para questionar e
entender o que estd em jogo. Essa abordagem nao apenas melhoraa
comunicagao, mas também gjuda a evitar mal-entendidos que podem levar a

conflitos desnecessarios.

Adicionamente, as " Simulacgdes de Cenarios' sao apresentadas como uma
técnica valiosa para preparar-se para negociacoes complexas. Essas
simulagdes permitem que os profissionais antecipem diferentes resultados
com base em varias estratégias, gjudando a visualizar como determinadas
abordagens podem impactar o resultado final. Ao testar multiplas hipéteses
em um ambiente controlado, os negociadores ganham confianca e agilidade,

prontos para se adaptar a situagoes imprevistas durante a negociacao real.

A "TecnologiaDigital" também é abordada como uma ferramenta crescente
no arsena do negociador moderno. Com as rapidas e constantes mudancas
no panorama tecnol 6gico, ferramentas como plataformas de
videoconferéncia, softwares de gestéo de projetos e até aplicacdes de analise
de dados podem ser empregadas para otimizar processos de negociagéo.
Essas ferramentas permitem uma comunicagéo mais eficiente e transparente,
além de possibilitar o armazenamento e analise de dados cruciais que podem

informar as decisdes estratégicas.
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Por fim, Dr. Duzert destaca aimportancia da " Preparacdo e Plang amento
Estratégico”. Ele argumenta que a negociacao eficaz comega antes da mesa
de negociactes. Os profissionais devem se dedicar ao estudo do contexto,
das partes envolvidas e das possivels areas de acordo. Esta preparacao néo
SO aumenta a confianca na abordagem, como também proporciona uma
vantagem competitiva, permitindo que o negociador formule propostas mais

atrativas e persuasivas.

Em resumo, as estratégias avangadas de negociacdo apresentadas por Dr,

Y ann Duzert em "NEWGOTIATION 4.10" dotam os profissionais de
ferramentas essenciais para navegar nas complexidades do processo de
negociagao moderna. Através de abordagens colaborativas, compreensdo de
Interesses, simulagdes de cenarios, aproveitamento datecnologiadigital e
plangjamento estratégico, 0s negociadores estardo bem preparados para

alcancar resultados significativos e sustentaveis.
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4. A Importancia da I nteligéncia Emocional na
Negociacao: Construindo Relacdes Sustentaveis

No cenério moderno de negociagtes, a inteligéncia emociona (IE) se
destaca como um fator crucia para a construcao de relactes solidas e
sustentdveis. Em um mundo onde as interagdes humanas sao frequentemente
mediadas por tensdes e expectativas, a habilidade de gerenciar emocgdes -
tanto as proprias quanto as dos outros - se torna uma ferramenta poderosa no

arsenal de qualquer negociador.

A inteligéncia emocional refere-se a capacidade de reconhecer, entender e
gerenciar as proprias emogdes, assim como a habilidade de compreender e
influenciar as emocoes a heias. Para um negociador, isso significa estar
atento ndo apenas as palavras que estdo sendo ditas, mas também ap tom, a
linguagem corporal e a outras sutilezas que podem revelar muito sobre o
estado emocional das partes envolvidas. Esse nivel de percepcao permite
uma conex&o mais profunda, essencia para a construcao de relacionamentos

gue vao além do mero trato comercial.

Na prética, um negociador com alta inteligéncia emocional é capaz de criar
um ambiente de confianga e colaboragdo. Em vez de ver as negociacoes
como uma batalha em que um lado deve vencer e o outro perder, alE
promove uma abordagem mais holistica, onde as partes buscam solugdes que

atendam aos interesses de todos. 1sso ndo so facilita acordos mais
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satisfatorios, mas também estabel ece uma base para futuras interacoes. A
habilidade de ouvir ativamente e validar as emogdes das outras partes é
fundamental. Quando as pessoas sentem que suas preocupacdes sao ouvidas
e consideradas, a probabilidade de um resultado positivo aumenta

significativamente.

Além disso, em situacdes de alta pressao, ainteligéncia emocional permite
gue o negociador mantenha a calma e a clareza de pensamento. A presenca
de emocdes intensas - sgja do proprio negociador ou das partes envolvidas -
pode levar a decisdes precipitadas ou a rupturas de comunicacao. Individuos
emociona mente inteligentes possuem a capacidade de regular suas emocoes,
evitando reagGes impulsivas que podem prejudicar o processo de
negociacao. Essaregulacéo ndo se limita ao controle emocional, mas
também inclui o uso de emocdes proprias de maneira construtiva, como
guando uma expresséo de empatia ou compreensao pode desarmar uma

Situacao tensa.

Um aspecto fundamental dainteligéncia emocional na negociacdo € a
empatia, a habilidade de se colocar no lugar do outro e entender seu ponto de
vista. A empatia ndo apenas auxilia na resolucéo de conflitos, mas também é
um motor para ainovagao nas estratégias de negociagao. Quando um
negociador dedicatempo para entender as necessidades e preocupacoes da

outra parte, € mais provavel que consiga propor solugdes criativas que
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satisfagam ambas as partes. Foraisso, a empatia g uda na construcéo de um
vinculo emocional que transcende os termos especificos do acordo,

promovendo rel acionamentos duradouros.

Por fim, ainteligéncia emocional ndo é um trago inato, mas uma habilidade
gue pode ser desenvolvida e aprimorada. Os pds-negociacao sao fatores
criticos para o aprendizado e o crescimento. Refletir sobre como as emogdes
impactaram o processo de negociacao e buscar feedback construtivo sao

préaticas que qualquer profissional pode adotar para aumentar sua eficacia.

Em resumo, no contexto das negociagbes contemporaneas, a inteligéncia
emocional emerge como um diferencial significativo. A capacidade de
construir relagoes sustentavel's, de transformar desafios em oportunidades e
de acionar as emocdes de forma produtiva ndo apenas enriguece 0 processo
de negociacao, mas também estabel ece as bases parainteragdes futuras mais

frutiferas e harmoniosas.
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5. Conflitos e Solucdes Criativas:
Transformando Desafios em Oportunidades na
Negociacao

Em um mundo cada vez mais interconectado e dindmico, a negociagao e
inevitavelmente permeada por conflitos. No entanto, € precisamente nesses
momentos de tensao gque se encontram as maiores oportunidades para
inovagdo e crescimento. Os conflitos nas negociagdes Ndo sdo meramente
obstacul os a serem superados, mas sim catalisadores para solucdes criativas,

capazes de transformar perceber desafios em resultados positivos.

A primeira etapa paratransformar conflitos em oportunidades € areformada
mentalidade. Aqueles que se preparam para negociar frequentemente veem
0s desacordos como algo a ser evitado ou temido. Por outro lado,
abordagens bem-sucedidas reconhecem que os conflitos podem sinalizar
areas de divergéncia que, se exploradas adequadamente, revelam
possibilidades ocultas. Adotar uma mentalidade orientada para a solucéo
envolve a aceitacao de gue o desacordo ndo significa fracasso, mas pode,

guando bem gerido, levar a uma colaboracao frutifera.

Para facilitar essa transformagéo, € essencial construir um ambiente de
didogo aberto e receptivo. A comunicagao clara e empatica permite que as
partes envolvidas expressem suas preocupacoes e objetivos sem medo de

represalias, criando um espago seguro para a exploracéo de solucdes
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alternativas. Numa negociacdo, ouvir ativamente € tdo importante quanto
articular suas proprias necessidades. Quando as partes se sentem valorizadas
e compreendidas, aresisténciatende adiminuir, favorecendo a possibilidade

de co-criar solucdes inovadoras.

Ademais, € fundamental a aplicacao de técnicas de resolucao de problemas,
como a metodologia "Interesse vs. Posicao”. Esse conceito, que incentiva os
negociadores a focarem nos interesses subjacentes em vez de se fixarem nas
posi¢oes que inicialmente defendem, é crucial naresolucéo de conflitos. Ao
descobrir as necessidades e motivacOes reais de cada parte, € mais facil
identificar pontos de intersecdo e desenvolver propostas que nao apenas

atendam os desgjos de ambos, mas também criem valor adicional.

A criatividade também desempenha um papel vital neste processo. Estimular
ageracdo de ideias sem julgamento prévio pode gjudar a expandir o conjunto
de opcdes consideradas. Brainstorming, técnicas como "pensamento lateral”
e a utilizacdo da sétima arte, como 0 "jogo de papéis’, sao ferramentas
eficazes que podem gjudar as partes a enxergarem a situagéo sob novas
perspectivas. Ao reimaginar os parametros da negociagéo, os envolvidos

frequentemente encontram solugdes que antes ndo eram visivels.

Essencialmente, o gerenciamento de conflitos na negociacao requer um

COMpPromisso ativo por parte de todos os envolvidos. Isso inclui ndo apenas
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a disposi¢cdo pararesolver desacordos, mas também a habilidade de adaptar
estratégias conforme o didlogo avanca. A flexibilidade e a prontiddo para
repensar abordagens frente a novos dados ou feedback s&o caracteristicas de

negociadores bem-sucedidos.

Em suma, os conflitos ndo séo o fim de uma negociacdo, massim o inicio de
um novo caminho a ser trilhado. A capacidade de transformar desafios em
oportunidades ndo so permite resultados mais satisfatorios, mas também
fortalece relagbes futuras. Em um mundo onde a colaboragdo e a co-criagéo
S0 cada vez mais valorizadas, habilidades para resolver conflitos e
encontrar solucgdes criativas ndo sdo apenas benéficas, mas essenciais parao

sucesso na arte da negociacao.
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6. Conclusao sobre as Praticas de Negociacéao: O
Caminho parao Futuro

Ao olharmos para o futuro da negociagéo, € evidente que 0 campo
continuara aevoluir em um ritmo acelerado, impulsionado por mudancas
culturais, tecnologicas e econdmicas. A obra"NEWGOTIATION 4.10", de
Dr. Yann Duzert, ndo apenas redefine o conceito de negociacéo no século

X X1, mas também estabel ece um novo paradigma que prioriza a colaboracéo

e a criatividade nas interacoes entre os individuos.

As préticas de negociacéo consagradas ainteligéncia emocional e ao
desenvolvimento de relagdes duradouras sdo fundamentais para 0 sucesso no
mundo contemporaneo. O reconhecimento da importancia da empatia, da
escuta ativa e da capacidade de se conectar emocional mente com o0s outros
aumenta a eficacia em negociagbes complexas, onde as partes buscam néo
apenas resultados, mas também a construcao de vinculos saudaveis e

sustentaveis.

Além disso, as estratégias de negociacéo destacadas por Duzert enfatizam a
necessi dade de adaptabilidade e inovagdo. Os profissionais que adotam uma
abordagem flexivel e criativa ndo apenas enfrentam desafios, mas também
os transformam em oportunidades de crescimento. Em um ambiente em que
os conflitos s8o inevitaveis, a capacidade de encontrar solucoes criativas e

colaborativas é 0 que separa os grandes negociadores dos medianos.
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A incorporacéo de tecnologia na negociacéo também é um elemento chave
para o futuro. Ferramentas digitais, data analytics e simulagdes podem
ampliar a capacidade dos individuos de se prepararem e de tomarem
decisbes mais informadas. Essa revolucao tecnol 6gica néo deve ser vista
COMO uma ameaga, mas como uma aliada que pode potencializar as préticas

tradicionais de negociagdo, tornando-as mais dinamicas e eficazes.

Em suma, o caminho para o futuro da negociacéo requer um equilibrio entre
as abordagens anal0gicas e digitais, ansiedade moderada e inteligéncia
emocional. A medida que avangamos, sera fundamental cultivar uma
mentalidade de aprendiz, dispostos a adaptar-nos as novas realidades e a
trabalhar juntos para criar solucdes significativas. Assim, a experiéncia
coletiva torna-se um verdadeiro legado de aprendizado, onde cada
negociacao Nao € apenas uma transacéo, mas um passo em direcéo a

construcao de um futuro mais colaborativo e harmoni0so.
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5 citacOes chave de Newgotiation 4.10

1. A negociacdo € uma arte que ndo se limita a obter o que desgjamos, mas
sim a compreender e enriquecer as necessidades e 0s interesses de todas as

partes envolvidas.

2. A chave para uma negociacéo bem-sucedida € a construcdo de um
relacionamento de confianca, que permita que as partes se sintam seguras

para expressar suas verdadeiras intencoes.

3. Saber ouvir é tdo importante quanto saber se expressar; € através da escuta

ativa que conseguimos entender as nuances do que esta em jogo.

4. Conflitos ndo séo obstacul os, mas oportunidades para um didlogo mais

profundo e uma solucdo mais criativa.

5. Empatia na negociacao ndo € apenas uma estratégia, mas uma necessidade

para alcancar resultados sustentavel's e satisfatorios.

Teste gratuito com Bookey Y"\


https://ohjcz-alternate.app.link/DR9hCaKdVNb

Digitalizar para baixar

12

A P P i Download on the
' App Store

Mais de 1000 resumos de livros para fortalecer sua GETITON
Google Play
mente

Mais de IM de citagdes para motivar sua alma

Clipes de ideias de Mantenha a Escolha sua érea
3 minutos Sequéncia de foco

Acelere seu progresso Desafio de crescimento de 21 dias

( N 4 N

Desafio de Crescimento Quais sdo seus objetivos
- i ?
Pessoal de 21 Dias de leitura?

Meta diaria: 0/5 min

Ser uma pessoa eficaz

1 2 3 ’ 5 ﬁ Ser um pai melhor
Evitar Criticas em Relacionamentos
Interpessoais
><
. r
Criticar os outios apenas provoca resisténcla e ) 7 8 9 10 & Serfelz
prejudica a autoestima deles, despertando
ressentimento ao invés de resolver problemas
Lembre-se de que qualquer tolo pode criticar, 1 12 13 14 15 % Melhorar habilidades sociais
mas & preciso cardter ¢ autocontrole para ser
compreensive e perdoar
Al it S heci
Exermplo(s) + 16 17 18 19 2 (@ Abrir amente com novos conheci
& Ganh dinhe

DIA 21 D () Ganhar mais dinheiro

Obter recompensa Vocé completou

do desafio

@ L Ser saudavel
= Continuar
Como Fazer Amigose T
A Influenciar Pessoas D L



https://ohjcz-alternate.app.link/T5tW9xqeVNb
https://ohjcz-alternate.app.link/KE3BrjzeVNb

