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Termos e Condições
NOTÍCIA LEGAL

O Publicador se esforçou para ser o mais preciso e completo possível na criação deste relatório, não obstante o fato de ele não garantir ou representar a qualquer momento que o conteúdo é preciso devido à natureza em rápida mudança da Internet.
Embora tenham sido feitas todas as tentativas para verificar as informações fornecidas nesta publicação, o Publicador não assume nenhuma responsabilidade por erros, omissões ou interpretações contrárias do assunto aqui descrito. Quaisquer negligências percebidas de pessoas, povos ou organizações específicas não são intencionais.
Nos livros de conselhos práticos, como qualquer outra coisa na vida, não há garantias de renda. Os leitores são aconselhados a responder a seu próprio julgamento sobre suas circunstâncias individuais para agir em conformidade.
Este livro não se destina ao uso como fonte de aconselhamento jurídico, comercial, contábil ou financeiro. Todos os leitores são aconselhados a procurar serviços de profissionais competentes nas áreas jurídica, comercial, contábil e financeira.
Você deve imprimir este livro para facilitar a leitura.
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Prefácio

Uma das transições mais difíceis para os indivíduos é passar da mentalidade do empregado para a empreendedora. A idéia de montar o seu próprio negócio é fantástica.

É o desejo de muitas pessoas deixarem seus empregos e conseguirem ser donos de empresas de sucesso. 

No entanto, há uma transição que deve ser feita da mentalidade do empregado para a mentalidade do empreendedor? 

É realmente extremamente crucial que você tenha essa mentalidade de empreendedor para ter sucesso nos negócios por conta própria ... porque a maioria dos princípios que você precisa para ter sucesso se baseia em ser um empreendedor de verdade.

E há diferenças gigantescas entre isso e a mentalidade de um funcionário, não estou puxando sua perna ... e veremos aqui.

Construindo o cérebro dos negócios
Desenvolver a mentalidade certa para a transição de empregado para empresário
Capítulo 1:
Qual mentalidade você tem
Sinopse

Muitos pequenos empresários e empreendedores começaram como funcionários. Eles trabalharam para outra pessoa. A questão é que, se você trabalha há anos, pode ser difícil afastar os laços da mentalidade do funcionário.

O que isto significa?

Se você tem uma mentalidade de funcionário, é mais provável que procure outras pessoas para lhe dizer o que fazer. Você achará difícil assumir a responsabilidade pelo sucesso e fracasso do seu empreendimento.

Como funcionário, você não tem voz a dizer sobre como os negócios são executados. Você apenas trabalha duro para provar seu valor para poder permanecer empregado.
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Qual é você
Se você é um empresário ou funcionário, pensa de maneira muito diferente. Essencialmente, o dinheiro para (e começa) com você. Você é responsável pelo sucesso e fracasso do seu empreendimento. E você é quem toma todas as grandes decisões (incluindo quem designar decisões menores!).
Para descobrir se você está pensando como um funcionário ou empresário, faça este teste rápido:

· Você limita suas tarefas / responsabilidades a um subconjunto do que é necessário para o seu negócio florescer?

· Você baseia seu estilo de vida em sua receita?

· Se ocorrer um revés de dinheiro, você reduz seu orçamento para se adaptar à redução de receita?

· Você procura constantemente conselhos externos para tomar decisões diárias?

Se você respondeu "sim" à maioria dessas perguntas, é provável que você tenha uma mentalidade de funcionário. Eis por que aqueles com mentalidade empreendedora responderiam "não".

Você limita suas tarefas / responsabilidades a um subconjunto do que é necessário para o seu negócio florescer?

Os empresários entendem que, ocasionalmente, eles precisam fazer coisas em seus negócios que estão “mais altas” ou “abaixo” de seu nível de habilidade. A atitude mental deles é se ela precisa ser cumprida, realizada e eles não são adversos em juntar as mangas e sujar os braços.

Você baseia seu estilo de vida em sua receita?

Os empresários buscarão desenvolver seus negócios, ampliar sua linha de produtos e ampliar seus serviços quando ocorrerem contratempos. Eles não se deixam ser ou são vítimas de condições fiscais.

Se ocorrer uma contrariedade de dinheiro, você reduz seu orçamento para acomodar a redução na receita?

Os empresários enviam os pagamentos para si mesmos primeiro. Eles se concentram em trazer o dinheiro que sustenta o estilo de vida que desejam e investem o restante em seus negócios. Dito isso, eles também estão cientes e aceitam os sacrifícios fugazes que talvez precisem ser feitos para alcançar uma meta.

Você procura constantemente conselhos externos para tomar decisões diárias?

Os empresários lidam com seu tempo e assumem a responsabilidade por suas ações. Embora eles possam procurar mentores para guiá-los a um crescimento expandido, eles estão no controle de suas ações diárias e não precisam de mais ninguém para lhes dizer o que realizar ou motivá-los a realizá-lo.

Vejamos mais algumas diferenças

Mentalidade de segunda-feira

· Os funcionários temem segunda-feira. (Qualquer que seja o dia de início da semana de trabalho.)

· Os empresários não são aparafusados ​​a uma semana de trabalho. Eles abordam cada dia como uma chance diferente de perseguir seus sonhos.

Não é meu problema mentalidade

· Os funcionários têm essa mentalidade de ver tudo no trabalho, seja ou não o problema deles.

· Os empresários veem tudo como seu dever, pois possuem a propriedade do que está acontecendo em seus negócios.

Mentalidade TGIF (Graças a Deus é sexta-feira)

· Os funcionários estão sempre ansiosos por seus dias de folga.

· Os empresários estão sempre buscando maneiras de expandir seus negócios, mesmo quando não estão “trabalhando”, estão considerando maneiras de ampliar seus talentos empresariais. Eles esperam ansiosamente por cada dia!

Quando vou receber um aumento? mentalidade

· Os funcionários pensam que os aumentos devem ocorrer de acordo com o calendário, e não de acordo com o trabalho.

· Os empresários raramente consideram quando receberão um aumento. Eles percebem que quanto mais trabalham para ajudar outras pessoas, maior será sua recompensa.

Oh não, o que agora mentalidade

· Os funcionários começaram a realizar reuniões com uma mentalidade de "oh não".

· Os empresários iniciam reuniões com uma mentalidade ideal. Eles percebem que excelentes idéias surgem dessas reuniões.

Há muito mais mentalidades que podemos comparar. Por uma questão de fato, se alguns vieram à sua mente enquanto você lê isso, anote-os.
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Capítulo 2:
Folheando o sonho
Sinopse

Muitos funcionários desejam ser seus próprios chefes, mas têm medo do que o futuro reserva se forem proprietários de empresas. Gostaria de informar que, se você estiver entre essas pessoas, seria bom se tornar um ótimo funcionário primeiro! Passei muitos anos como funcionário e sempre fui considerado um funcionário modelo.

Meus chefes de negócios constantemente me davam altas avaliações. Examinando a lista de mentalidades dos funcionários, posso dizer francamente que não tinha essas mentalidades. Eu fui um ótimo funcionário!

Se você deseja estar sozinho um dia, perseguindo seus sonhos como empreendedor, poderá começar agora. Aborde sua ocupação como se você fosse o dono da empresa onde trabalha.

Levar esse espírito de propriedade o recompensará no trabalho e o preparará para o dia em que você puder prosseguir com seu próprio negócio. Você é capaz de ser empreendedor enquanto ainda trabalha. Ter esse espírito o excitará a seguir seus próprios esforços quando você não estiver no relógio do tempo de seu empregador.
Mentalidade positiva e produtividade
Você gasta cerca de um terço da sua vida no trabalho. Se você está gastando com pessoas negativas, isso pode realmente afetá-lo e derrubá-lo.

Ao prender pensamentos negativos quando eles entram em seus ouvidos e não deixá-los avançar em seus pensamentos, você fará muito trabalho para permanecer positivo em uma situação negativa e desenvolver suas habilidades de negócios. Aqui estão algumas maneiras de impedir que situações horríveis no trabalho o atrapalhem.

Possua uma vida fora do seu trabalho. 

Mantenha conhecidos que tenham uma boa noção da realidade e com quem você é capaz de compartilhar uma vida totalmente não relacionada ao trabalho que realiza. Recuse-se a discutir seu trabalho fora do horário de trabalho, principalmente se o ambiente for tóxico, exceto quando se trata das idéias para o seu próprio negócio.

Reconheça que a maior parte do que acontece no trabalho e a maior parte do negativismo, mesmo o direcionado a você, não são sobre você. 

Pense no estresse que seus colegas estão enfrentando no trabalho, em casa e em suas vidas pessoais e compreenda que eles estão projetando e deslocando sua raiva para você e outras pessoas ao seu redor também. Lembre-se de que lidar com pessoas é crucial para ser um empreendedor.

Recuse-se a deixar o workaholic, as ambições e a conduta egoísta de seus colegas penetrarem em seu sistema. 
É simples começar a permitir que comportamentos negativos entrem em cena, concordando com as perspectivas ou tomando partido. Em vez disso, escolha se elevar acima de tudo mantendo-se neutro.

Defenda seus pensamentos; mais cedo ou mais tarde eles se tornam sua realidade.

Certifique-se de que o negativismo ao seu redor não continue jogando na sua cabeça. Toque música em sua mesa em um volume razoável, se achar que isso ajuda a centralizá-lo. Faça pausas para reunir seus pensamentos. Mantenha lembretes favoráveis ​​entre aspas e figuras em torno da área de trabalho sobre o que você está tentando aprender e realizar.

Pense verdadeiramente em suas opções para iniciar sua jornada de empreendedor. 

Alguns chefes podem ser emocionalmente abusivos; se o ambiente da empresa provavelmente não mudar, avalie se esse é realmente o melhor lugar para você e como você pode começar logo.

Você passa mais de oito horas por dia em sua mesa, manipulando chamadas, e-mails e correspondências. Da mesma forma, a pilha de papel em sua mesa desarrumada continua aumentando, você come mais refeições no escritório do que em casa e ainda não cumpre seus prazos.

Descubra maneiras de evitar as armadilhas do tempo e melhorar os procedimentos existentes para não apenas ser mais produtivo no trabalho, mas muito menos estressado e desenvolver habilidades que você possa usar em seu próprio negócio.

Observe desperdícios de tempo. 

Os culpados padrão são mensagens instantâneas, navegação na Internet, chamadas pessoais e fofocas com colegas. Os minutos gastos nessas orientações incorretas podem tornar-se horas de tempo perdido e produtividade perdida. Determine os limites dessas ações e descubra maneiras de terminar educadamente as conversas.

Confina distrações e interrupções. 

Programe horários para acompanhar e responder ao correio, e-mail e correio de voz. Se possível, desative os programas de mensagens instantâneas e não atenda chamadas pessoais enquanto trabalha em outras tarefas.

Coordenar e priorizar. 

Se você estiver constantemente procurando itens em sua mesa desarrumada, reserve um tempo para organizar arquivos, ferramentas e equipamentos. Mantenha os arquivos em papel e eletrônicos nas pastas marcadas. No seu PC, produz atalhos e favoritos para ajudar a encontrar itens de maneira rápida e fácil.

Utilize um único calendário portátil para acompanhar todas as reuniões, datas e prazos.

Elabore um cronograma para começar e terminar uma tarefa e cumpri-la. Inicie e termine as tarefas a tempo. Uma lista de tarefas diárias ou semanais também pode ser uma ferramenta útil para permanecer no caminho certo e permanecer produtivo.

Seja sincero consigo mesmo sobre seus pontos fortes e fracassos e, em seguida, oriente o tempo e os empregos. Pode ser útil fazer as coisas que você menos gosta primeiro, pois elas podem consumir mais tempo e é mais provável que você conclua atividades mais interessantes.

Elabore agendas para reuniões e permaneça dentro do prazo estipulado. 

Reuniões ineficientes que se atrasam são uma grande causa de perda de produtividade.

Coloque todas as informações importantes, como data, hora, participantes, itens de agendamento e itens de ação ao fazer anotações. Isso pode economizar bastante adivinhação mais tarde. Em caso de dúvida, documente.

Aprenda a utilizar ferramentas novas e melhores para realizar seu trabalho e invista um pouco de tempo aprendendo a utilizar as ferramentas existentes com mais eficiência.

Descubra um treinador ou mentor ou participe de uma aula sobre gerenciamento de tempo, estratégias organizacionais e comunicação comercial produtiva.

Faça pausas. 

Isso pode parecer conflitante quando você está inundado. Mesmo assim, "tempo de crise" é quando é ainda mais crucial manter-se limpo e centrado. É fácil cometer erros e sentir-se inundado. Na verdade, agendar pausas para o seu dia, se essencial. Mesmo uma curta caminhada ao redor do edifício pode clarear sua cabeça e diminuir o estresse, o que promove a produtividade.

Capítulo 3:
Aprenda a ouvir os clientes
Sinopse
Assista e aprenda com as pessoas com quem trabalha, pois elas demonstram frequentemente os hábitos que você precisa ter quando vive a vida de um empreendedor, como ouvir os clientes.
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Observe o que as pessoas querem
Há muita discussão sobre ouvir hoje em dia. Ouvir é uma das habilidades mais cruciais que você é capaz de aprender. Se você conseguir realmente parar e ouvir seus clientes, poderá abrir o caminho para o sucesso contínuo dos negócios.

Ouvir exige atenção e reação às necessidades e desejos dos clientes. Se você quer ter seu próprio negócio, precisa praticar a arte de ouvir ativamente.

Não é bom o suficiente para reagir aos clientes. Você deve ser capaz de antecipar as necessidades deles. Ouvir os clientes é colocar a sua empresa como a resposta às necessidades do comprador, de preferência antes mesmo de perguntar.

Ouvir também é envolver-se com seus clientes. Isso inclui realmente gastar tempo com eles, explorar coisas que são importantes para eles, estudar revistas e livros que são escritos para eles e ser uma autoridade nas coisas que são importantes para eles.

Seu negócio deve ter um cliente ideal. Este é o protótipo do cliente perfeito para você. Você precisa atrair esse tipo de cliente, e quanto mais clientes se encaixam no ideal, melhor. Portanto, acrescenta que esse é o tipo de cliente ao qual você deveria prestar atenção.

Um cliente é alguém que comprou de você ou da empresa em que trabalha, mas também alguém que pode comprar de você. Você deve tratar clientes, prospects e público em geral com o mesmo respeito. Mesmo assim, você deve gastar seu tempo ouvindo as pessoas que mais deseja como clientes.

Ouvir pode (e deve) ocorrer em todos os lugares. Dito isto, você pode aprimorar sua audição utilizando ferramentas e estratégias específicas.

Off-line, você deve estar realizando pesquisas com clientes e apenas sair e conversar com clientes e pessoas. Vá a feiras e conferências com a mesma presença de seus clientes ideais. Se não houver nenhum na sua área, comece um.

À medida que sua experiência cresce, você pode pensar em fazer alguns trabalhos de palestras. Essa é uma maneira incrível de conhecer pessoas e fazer com que as pessoas falem sobre os problemas que elas enfrentam.

Online, as vagas são infinitas. Você pode ouvir no Twitter com a ajuda da Pesquisa no Twitter. Você é capaz de rastrear palavras-chave e frases na rede usando os Alertas do Google.

Os fóruns são um ótimo lugar para ouvir. Você também pode produzir suas próprias postagens com um blog ou podcast. Claro, é sobre você falar, mas também o forçará a explorar e aprender sobre seus clientes. E você é capaz de incentivar o diálogo e os comentários dos leitores.

Certifique-se de ouvir onde os clientes estão falando. Se você conseguir descobrir onde os clientes ideais se reúnem, online e offline, também precisará estar lá.

A escuta ativa ajudará você a compreender e se conectar melhor com seus clientes. Isso facilitará as vendas e o marketing, pois você poderá se posicionar entre o cliente e a necessidade.

Tornar-se um grande ouvinte também o atrairá para as pessoas que você deseja alcançar. Todo mundo adora ser ouvido. Tão perto dessa armadilha, guarde essa folha de ganhos e perdas por um minuto e comece a explorar o mundo de seus clientes.
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Capítulo 4:
Seja um bom fornecedor
Sinopse
Todos nós fornecemos valor no local de trabalho - pelo trabalho que injetamos como funcionário ou pelos produtos e serviços que vendemos em nossos negócios.

Uma ótima análise de desempenho pode não ser suficiente para garantir uma promoção ou até manter sua linha de trabalho. Além disso, um produto ou serviço de alta qualidade pode não ser suficiente por si só.
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Dê a primeira mentalidade
O valor está nos olhos do observador (pense em quanto mais você pode pagar por um guarda-chuva em um dia chuvoso). Os trabalhadores que são simples de se conviver e são confiáveis ​​com as tarefas serão mais úteis para o gerente do que alguém que produz estresse nas reuniões da equipe e que regularmente perde prazos.

Além disso, um produto será mais útil para o consumidor se sua pessoa famosa favorita o apoiar, se estiver à venda ou se incluir um bônus contribuído.

Ao mesmo tempo, estamos ficando insensíveis aos anúncios. tomamos cuidado com ofertas de bônus, upsells e complementos. Estamos buscando autenticidade; é isso que valorizamos hoje.

Dada a crescente rivalidade no mercado de trabalho, os trabalhadores precisam estabelecer seu valor para a empresa para obter e manter suas linhas de trabalho, além de avançar para posições mais altas e adquirir clientes quando se trata de ter a mentalidade de empreendedor.

Muitos consumidores estão se sentindo chicoteados e preocupados e guardam suas compras com cautela. Por outro lado, estamos no meio de uma enxurrada virtual de ofertas de vendas (sem déficit).

Os consumidores estão escolhendo os produtos e serviços que consideram os mais úteis. Você absolutamente precisa maximizar o valor percebido do que oferece. Mas você também precisa se apoiar e a seus entes queridos. Então, o que você faz?

Procure coisas que você possa adicionar aos seus produtos e serviços que não lhe custarão muito, mas ainda são realmente úteis, por exemplo, um e-book para download ou CD que o acompanha.

Aproxime-se de alguém que tenha um negócio complementar que atenda ao seu mercado e peça que ele faça um chip em um produto ou serviço adicional. É um ganha-ganha, pois eles adquirem a exposição para seus clientes ou clientes e você obtém o valor extra por sua oferta.

Aumente o valor detectado do seu produto ou serviço, incluindo estudos de caso e / ou recomendações. Pense em quem pode ter o nível máximo de "capital social" para o seu público.

Normalmente, será alguém a quem seus leads possam se relacionar como tendo desafios e condições semelhantes OU alguém que eles admiram por terem realizado o que estão tentando realizar.

Depois de considerar maneiras de aumentar o valor percebido do que você fornece, coloque-se no lugar do seu cliente. Há algo no seu produto ou serviço que você deixa de lado, mas que outras pessoas acham útil? Se você não tiver certeza, pesquise compradores e clientes satisfeitos.

Trabalhadores e proprietários de empresas, tornam-se essenciais para sua equipe, demonstrando-se como um conector. Escute os assuntos exigidos pelos indivíduos e combine-os com indivíduos, produtos ou serviços que os possuem.

Naturalmente, faça isso para projetos de trabalho e tarefas adicionais do escritório, mas da mesma forma estenda-o a questões pessoais. 

Por exemplo, se alguém lhe falar sobre um local maravilhoso de férias, e alguém estiver planejando sua próxima viagem, sugira que os dois conversem sobre isso.

Aponte o valor agregado que você já está dando aos seus clientes. Talvez você pegue regularmente pistas que todo mundo sente falta. Não basta assumir que seus clientes notarão: aponte-os em um email ou blog.

Nesse mercado lotado, mercado competitivo de negócios e economia desafiadora, há chances de o creme subir ao topo. Certifique-se de lembrar as pessoas do seu valor; por que você é o creme como empreendedor.
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Capítulo 5:
Encontre um Mentor e Coaching
Sinopse
Um mentor é um indivíduo com mais experiência nos negócios, ou apenas na vida, que pode ajudar um empreendedor a aprimorar seus poderes e aconselhá-lo a pilotar novos desafios. 

Um mentor pode ser um benefício para um empreendedor em uma ampla variedade de cenários, sejam eles de dicas sobre técnicas de negócios, reforçando suas cruzadas de rede ou atuando como confidentes quando seu equilíbrio entre vida profissional e pessoal se esvai. No entanto, a primeira coisa que você precisa saber ao procurar um mentor é o que está procurando no acordo.

O que é ter um personal trainer para o seu corpo, ter um coach pode estar na sua mente. Utilizar um treinador parece ser a maneira mais recente de algumas pessoas progredirem no mundo dos negócios de hoje.

Aprenda com os outros
O que seu mentor pode fazer por você? Determinar que tipo de recurso você precisa é um primeiro passo imperativo na busca por mentores. Começando com uma lista é uma boa abertura. Você pode querer alguém que seja um ótimo ouvinte, alguém conectado socialmente, alguém com experiência em, suponha, marketing, pessoa acessível.

Idealmente, você pode encontrar um mentor com todos esses personagens, mas a realidade é que talvez você precise fazer alguns compromissos. Depois de contar os personagens que você procura em um mentor, divida a lista em desejos e necessidades.

O passo a seguir é “fazer uma entrevista informativa com muitos candidatos e, em seguida, voltar aos seus padrões, para que você não se surpreenda com a química e permaneça centrado nos seus negócios ou razões pessoais para precisar de um mentor. Ao julgar uma combinação das propriedades qualitativas e quantitativas de cada um de seus prováveis ​​mentores, um candidato principal será apresentado.

Lembre-se de que pode ser vantajoso ter mais de um mentor. Se você acha que pode monopolizar muito o tempo do seu mentor, vários mentores podem ser a resposta.

Os benefícios de ter vários mentores é que você é capaz de obter muitos pontos de vista variados e, quando você tem muitos mentores ao mesmo tempo, se eles estão sentados ao redor de uma mesa, a sinergia entre os mentores realmente ajuda a levar seu pensamento adiante.

Como descobrir um mentor: 

Comece com entes queridos e amigos - Ao procurar um mentor, comece perto de casa. Muito perto de casa. Ocasionalmente, você é capaz de conversar com seus próprios parentes ou amigos, pessoas em quem confia, em quem você conhece, em quem você pode sentar e dizer 'caramba, o que você sente sobre isso?

Pense naqueles em sua rede ampliada - se seus amigos e entes queridos já lhe fornecerem conselhos não solicitados suficientes e você não acredita que esse seja o caminho para você, suas opções restantes são pessoas que também não o conhecem ou não ' ainda não te conheço. 

Como você pede um compromisso tão grande a um estranho virtual? O movimento de abertura é se apossar da sua rede de contatos. Uma palavra positiva de um conhecido comum pode ajudar bastante a iniciar um relacionamento de mentoria.

Além disso, você não deve escolher um mentor da noite para o dia, o que implica que você deve manter sua antena preparada para captar prováveis ​​mentores em conferências, feiras comerciais e assim por diante. Encontrar-se pessoalmente com um futuro mentor ajuda a construir um relacionamento e você pode esperar até que essa conexão se desenvolva antes de fazer a pergunta.

Pense no total de estranhos - talvez nenhum dos indivíduos da sua rede pareça ser um ótimo ajuste para você. Comece a fazer uma pequena pesquisa. Perfis de donos de empresas em revistas e jornais podem levá-lo a alguém que seja igual ao seu estilo. Mas quando você tem algumas perspectivas, avance delicadamente.

Descubra o máximo que puder sobre o provável mentor e tente agendar uma breve entrevista por telefone, dizendo que você tem algumas perguntas específicas ou simplesmente deseja escolher o cérebro delas.

Você deve viajar até eles e, principalmente no início, simplificar o processo de ajudá-lo. No final da sua entrevista inicial, se parece que tudo correu bem, você pode abordar a ideia de falar novamente, seja por telefone ou pessoalmente, em algum momento no futuro.

Com o tempo, se eles se sentirem receptivos, você poderá criar a idéia de um relacionamento de mentoria mais convencional com parâmetros e objetivos mais específicos.

Pense na rivalidade - Bem, não na sua rivalidade direta. Por exemplo, se você está vendendo birutas, alguém que vende pipas não tem rivalidade direta com você, mas ainda pode ter algumas idéias sobre o setor de produtos para ambientes externos.

Se você tem uma loja física, pode até ligar para alguém que faz exatamente o que você faz em um local distante, suponha que você esteja na cidade de Nova York e eles estejam no Arizona. 

No entanto, a web está cada vez mais colocando varejistas, mesmo em diferentes continentes, em rivalidade. Uma dica diferente seria procurar aconselhamento de alguém em uma empresa maior que a sua, com menor probabilidade de vê-lo como rivalidade.

Toque no seu campo - seus fornecedores, sua câmara de comércio local e publicações comerciais relevantes são ótimas fontes para prováveis ​​mentores. Todos esses são ótimos lugares para conhecer pessoas experientes, mas como você encontra alguém que combina com seu estilo pessoal? Procure um mentor da mesma maneira que os indivíduos procuram profissionais médicos, buscam recomendações.

Pague pela orientação - mas e se você tiver uma ideia incrível de que deseja sair do papel rapidamente e precisar de uma rápida experiência? Os grandes mentores informais são cultivados pouco a pouco e podem durar freqüentemente por anos. Se você precisar de um programa de falha, talvez seja hora de contratar os consultores.

Indivíduos em todas as fases da evolução profissional precisam de treinadores para ajudá-los. Os CEOs costumam utilizar treinadores para trocar idéias, os empreendedores utilizam seus treinadores para ajudá-los a pensar estrategicamente sobre os negócios, e os treinadores ajudam outras pessoas a resolver as decisões de carreira.

Pense no efeito que você pode ter ao oferecer para treinar seus parceiros, funcionários e clientes. Você é capaz de ser um treinador para as pessoas ao seu redor e ajudá-las a alcançar seus objetivos de maneira mais rápida e simples.

Os indivíduos procuram treinadores por 2 causas básicas:

· Algumas pessoas procuram treinadores para ajudá-los a descobrir um equilíbrio entre suas vidas pessoais e profissionais.

· Outras pessoas querem treinadores para ajudá-los a se tornarem mais produtivos em seus negócios ou a intensificar seus negócios.

Os indivíduos não estão mais procurando respostas rápidas. Eles estão procurando maneiras de produzir mudanças duradouras. O consultor tradicional não produz mudanças duradouras. Um coach é um tipo de consultor que trabalha com os clientes para apresentar suas próprias mudanças que são duradouras.

O coaching é o próximo estágio evolutivo da consultoria. Coaching é uma mistura de negócios, finanças, psicologia, filosofia, transformação e espiritualidade. Ajuda as pessoas a obter mais do que desejam da vida, seja sucesso nos negócios, independência fiscal, excelência acadêmica, sucesso pessoal, bem-estar físico, relacionamentos ou planejamento de carreira.

Os treinadores são placas de som, sistemas de suporte, líderes de torcida e companheiros de equipe, todos reunidos em um. Linha inferior; o trabalho de um treinador é ajudar outras pessoas a realizarem seu potencial total.

Os treinadores utilizam habilidades de questionamento, escuta e estratégias motivacionais para ajudar os indivíduos a desenvolver as habilidades, conhecimentos e confiança necessários para melhorar suas vidas profissionais e pessoais. 

Um treinador é um parceiro colaborativo que ajuda você a alcançar as coisas. O coaching não substitui a responsabilidade pessoal e a alteração ou escolha pessoal.

Você precisa de um treinador se:

· Sua empresa não está funcionando tão bem quanto você deseja.

· Você sente que está trabalhando mais e está menos satisfeito.

· Sua empresa está indo bem e você está cansado de trabalhar tanto.

· Um grande downsizing na sua empresa está causando uma grande mudança no ambiente de trabalho.

· Você acha que sua carreira está se aproximando de um platô.

· Você recebeu uma análise de desempenho abaixo da média.

· Você não é capaz de moldar e liderar sua equipe.

· Não é fácil tirar conclusões estratégicas.

Um treinador fornece a você um lugar para ter uma pequena perspectiva. Um treinador é alguém que não é pego em todas as coisas diárias e que pode ver o quadro geral.
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Empacotando
Uma vez que decidi acompanhar meus impulsos empreendedores, a conversão de funcionário em empreendedor foi mais fácil, porque eu desenvolvi o espírito empreendedor enquanto trabalhava e aproveitei o tempo para ficar de olho nas situações e formular as habilidades necessárias para ter sucesso. 

Você é capaz de fazer a transição para uma mentalidade empreendedora também, e confio que sim. 
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Prefácio


Capítulo 1:


Qual mentalidade você tem





Capítulo 2:


Folheando o sonho





Capítulo 3:


Aprenda a ouvir os clientes





Capítulo 4:


Seja um bom fornecedor





Capítulo 5:


Encontre um Mentor e Coaching





Empacotando
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