DEIXE A SUA MARCA COMO LIDER

ma parte de nossa missdo estd
ligada a é&rea de nossa vida
chamada profissional, e quando
pensamos nessa area estamos visualizando nosso
legado, ou seja, que diferenca quero fazer no
mundo dos neg6cios? Que experiéncias quero
deixar para aqueles que trabalharam comigo?
Como quero ser reconhecido daqui algum tempo?
Essas perguntas nos ajudam a refletir o nosso
legado de lideranca, ou seja, quero ir além das
acOes que estou realizando hoje, quero realmente
deixar minha marca e ajudar ou outros com minha
experiéncia. Entdo, preciso escrever uma
declaragdo de legado de lideranca. As declaracdes
de legado de lideranga focam mais nas
caracteristicas e valores pelos quais vocé mais
gostaria de ser lembrado. Criar uma declaragdo de
legado de lideranca requer alguns passos:

1. Refletir
Encontrar os temas em suas reflexdes
Escrever a declaracéo
Estimular reacdo
Revisar
. Revisar e atualizar ocasionalmente

Para ajuda-lo nessa missdo de escrever sua
declaracdo de legado de lideranga, seguem
algumas perguntas:

1. Como vocé deseja ser lembrado por
aqueles de dentro e de fora de sua organizacéo,
tanto em seu papel atual quanto em sua carreira de
lider?

2. Por quais duas ou trés caracteristicas (ou
habilidades, comportamentos ou valores — escolha
a palavra mais adequada para vocé) pessoais vocé
gostaria de ser lembrado?

3. Como gostaria que essas caracteristicas se
manifestassem?

4. Como elas aparecerdo?

5. O que vocé aprendeu nesse papel, em seu
trabalho em sua vida, até o momento, que mais
gostaria de transmitir?

6. O que resta a realizar?

7. Por que isso é importante na construcéo
ou concretizacdo de seu legado?

8. Além de mais tempo, 0 que ajudara ou
impedird vocé de concluir o que ainda resta a
realizar?

Faca da projecdo de seu legado uma meta a
alcancar, mas nada que seja absurdo. Pergunte a
vocé mesmo quais aspectos dessas
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responsabilidades fazem vocé continuar indo
trabalhar todos os dias. O que tudo isso significa?

CONTA BANCARIA
EMOCIONAL

Gary Chapman apresenta um argumento
interessante ao dizer que apesar de existirem
infinitas expressdes de amor, existem apenas
cinco linguagens emotivas do amor. Ele diz: “Sua
linguagem emotiva de amor e a linguagem de seu
esposo(a) podem ser tdo diferentes quanto o
chinés e o inglés.. Se queremos ser
comunicadores eficientes do amor, devemos estar
dispostos a aprender a linguagem primaria de
amor do conjuge”.

Chapman aplica essa linguagem de amor aos
relacionamentos pessoais, mas 0 mesmo conceito
aplica-se também a nossos relacionamentos
profissionais. Ao aprendermos e falarmos a
“lingua nativa” dos clientes, investidores,
fornecedores, distribuidores e colegas, podemos
nos entender e nos comunicar melhor com eles.
Como Heinrich Pierer, CEO da Simens AG, disse:
“Afinal de contas, lideranca nada mais é do que
entender as pessoas”. Podemos ver a ligacdo que o
Deposito na Conta Bancaria Emocional traz para
noés pessoas “Altamente Eficazes”.

Primeiro, tem uma ligacdo intima com a
dimensdo humana chamada “Coragdo”, que esta
intimamente ligada ao verbo “amar”.

Segundo, esta ligado ao Habito 5: “Primeiro
Compreender, depois ser Compreendido”, ou seja,
saber escutar.

Terceiro, ligado intimamente ao ponto
crucial da lideranca, o “Imperativo Inspire
Confianga”.

Stephen M. R. Covey, em seu livro “O Poder
da Confianga”, mostra-nos a relagdo da base da
lideranga, que ¢ “Inspirar Confian¢a”, com os
Habitos de Eficacia, através do “Principio do
Comportamento”. Ele lista varios
comportamentos que os lideres precisam ter para
conseguir os resultados que as organizagdes
precisam obter. Na verdade, Stephen cita 13
comportamentos:



Comportamento n. 1

Fale francamente

Estd intimamente ligado ao Habito 5
“Procure primeiro compreender depois ser
compreendido”, como também ao Habito 4
“Pense Ganha/Ganha”.

Chaves deste comportamento:

1. Seja honesto
Diga a verdade
Deixe as pessoas saberem onde vocé esta
Use linguagem simples
Chame as coisas por nome
Demonstre integridade
N&do manipule as pessoas nem deturpe 0s
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fatos
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N&o distorca a verdade
9. N&o deixe impressoes falsas

Comportamento n. 2

Demonstre respeito

Este comportamento estd ligado a “Vitdria
Publica”, ou seja, todos os habitos do
relacionamento interpessoal (Habitos 4, 5, e 6)

Chaves deste comportamento:

1. Preocupe-se genuinamente com 0s outros

2. Demonstre afeto

3. Respeite a dignidade de cada pessoa e
cada papel

4. Trate todos com respeito, especialmente
0s que nada podem fazer por vocé

5. Seja amavel nas coisas pequenas

6. Nao finja interessar-se

7. Nao tente ser “eficiente” com as pessoas

Comportamento n. 3

Crie transparéncia

Comportamento este ligado ao “Habito 4
Pense Ganha/ Ganha”

Chaves do comportamento n. 3:

1. Diga a verdade de tal maneira que as
pessoas possam verifica-la

2. Seja autentico e fidedigno

3. Mantenha-se aberto

4. Exagere do lado da ampla divulgacédo

5. Aja, assumindo a premissa de que “aquilo
que voce vé ¢ aquilo que vocé recebe”

6. Ndo tenha segundas intengdes

7. N&o oculte informacdes

Comportamento n. 4
Corrija os erros

Este comportamento est4 ligado aos habitos
da vitoria particular, ou seja, aqueles que nos ddo

integridade. “Habito 1 Seja Proativo, Habito 2
Comece com Objetivo em Mente e Habito 3
Primeiro mais Importante”.

Chaves deste comportamento:

1. Corrija as coisas quando elas estdo
erradas

2. Desculpe-se rapidamente

3. Retifique onde for possivel

4. Demonstre humildade

5. Né&o encubra as coisas

6. N&o deixe que o orgulho atrapalhe o
caminho para agir corretamente

Comportamento n. 5

Demonstre lealdade

Comportamento ligado diretamente a “Conta
Bancaria Emocional”. Conta esta que faz a
ligagdo da “Vitoria Particular para a Vitoria
Publica”.

Chaves deste comportamento:

1. Dé crédito profusamente

2. Reconhega as contribuicOes dos outros

3. Fale das pessoas ausentes como se
estivessem presentes

4. Represente 0s ausentes que nao estdo ali
para se defenderem

5. Nao difame os outros pelas costas

6. Nao divulgue informacgdes particulares de
outras pessoas

Comportamento n. 6

Produza resultados

Comportamento este ligado ao processo de
Criar Sinergia.

Chaves do comportamento:

1. Desenvolva um passado de resultados

2. Faca as coisas certas

3. Faca as coisas acontecerem

4. Realize aquilo para o qual tenha sido
contratado

5. Seja pontual e mantenha-se dentro do
or¢amento

6. Ndo prometa demais nem realize de
menos

7. Ndo arranje desculpas para a nao-
realizacdo.

Comportamento n. 7

Aperfeicoe-se

Intimamente ligado ao “Habito 1 — Seja
Proativo”, ou seja, assuma a responsabilidade pela
sua prépria vida.

Chaves deste comportamento:



Aperfeicoe-se continuamente
Aumente suas capacitacdes
Seja um eterno aprendiz

4. Desenvolva um sistema de feedback,
tanto formais quanto informais

5. Aja sobre o feedback que receber

6. Agradeca as pessoas pelo feedback
recebido

7. N&o ache que esta acima dos feedbacks

8. Ndo assuma que seus conhecimentos
atuais serdo suficientes para enfrentar os desafios
de amanha
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Comportamento n. 8

Enfrente a realidade

Também ligado ao Habito 1 — “Seja
Proativo”.

Chaves do comportamento 8:

1. Enfrente diretamente as situacOes
dificeis’

2. Admita o ndo dito
Avance corajosamente nas conversas
Desarme-os
N&o encubra as questdes reais
N&o enterre a cabeca na areia
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Comportamento n. 9

Esclareca as expectativas

Este comportamento estd ligado a um dos
habitos da “Vitdria Particular. Habito 2 “Comece
com Objetivo em Mente”.

Chaves deste comportamento:

1. Exponha e revele suas expectativas
Discuta-as
Valide-as
Renegocie-as, se for necessario e possivel
Né&o transgrida as expectativas
N&o presuma que as expectativas estejam
claras para todos nem que j& sejam
compartilhadas
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Comportamento n. 10

Pratique a responsabilidade

Puramente hébito 1 — “Seja Proativo”.

Chaves para este comportamento:

1. Seja responsavel

2. Faca 0s outros serem responsaveis

3. Responsabilize-se pelos resultados

4. Seja claro na maneira de comunicar seu
progresso nos trabalhos sob sua responsabilidade
€ Como 0s outros estdo progredindo

5. N&o evite as responsabilidades

6. Quando as coisas forem mal, ndo culpe 0s
outros

Comportamento n. 11

Escute primeiro

Talvez um dos comportamentos mais dificeis
nos dias de hoje, mas ele depende exclusivamente
do Habito 1 “Seja Proativo”. Este comportamento
esta diretamente ligado ao Habito 5 “Primeiro
Compreender, Depois Ser Compreendido”.

Chaves deste comportamento:

1. Escute antes de falar

2. Entenda o que esté sendo dito

3. Diagnostique

4. Escute com seus ouvidos, seus olhos e
coracdo

5. Descubra 0s comportamentos mais
importantes para as pessoas que trabalham com
vocé

6. Nao infira que sabe 0 que importa para 0s
outros

7. Nao presuma conhecer todas as respostas,
ou todas as perguntas

Comportamento n. 12

Cumpra as Promessas

Este comportamento esta ligado também, a
Conta Bancéria Emocional.

Chaves deste comportamento:

1. Diga o que fara, depois faca aquilo que
disse

2. Faca promessas cuidadosamente e
cumpra-as

3. Faca das promessas o simbolo de sua
honra

4. Nao revele confidéncias

5. Ndo tente justificar e manipular a
justificativa das promessas que ndo cumpriu

Comportamento n. 13

Confie nos outros

Este comportamento esta diretamente ligado
a “Vitoria Publica”.

Chaves do comportamento:

1. Demonstre propensdo a confiar

2. Confie amplamente naqueles que
conquistaram a sua confianca

3. Confie condicionalmente naqueles que
estdo no processo de conquistar a sua confianga

4. Aprenda a confiar nos outros em fungéo
da situacdo, risco e credibilidade (carater e
competéncia) das pessoas envolvidas

5. Porém esteja propenso a confiar



6. N&o deixe de confiar porque existe risco
envolvido

Bem, esses sdo 0s comportamentos ligados a
lideranga, no imperativo “Inspire Confianga”. Eles
nos mostram a dindmica dos paradigmas da
lideranca em busca de resultados que todos
querem obter, ou seja, individuos e organizagdes.
Os paradigmas da lideranca estdo ligados aos
habitos de eficécia.

As vezes ndo temos a percepcdo correta dos
7 Habitos com relacdo a lideranga, e, na verdade,
com a vida em si. Pensamos que 0s 7 Habitos
estdo apenas ligados a questdes mais espirituais
ou so reflexdo. Ndo é verdade, eles sdo principios
bésicos para o relacionamento pessoal e
interpessoal que fazem com que consigamos 0S
resultados que queremos obter.

lUssef Zaiden - membro da Franklin Covey Brasil.



