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O Poder da Confianca




pg;go A Confianca em perspectiva

“A capacidade de estabelecer, ampliar e recuperar a confianca junto a
todas as partes envolvidas — clientes, fornecedores, parceiros, colegas
de trabalho e sociedade — é a principal competéncia de lideranca da
nova economia global.”

—Stephen M. R. Covey



O que é confianca?

O que é confianca?

“Eu poderia citar uma definicao encontrada em dicionarios, mas vocé
sabe o que é ao senti-la. A confianca surge quando os lideres sao
transparentes, sinceros e mantém sua palavra. E simples assim”.

Jack Welch



I DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL

* O Poder da Confianca ™ nao é um programa, mas um processo que
muda a natureza fundamental de como o trabalho é feito e
transforma a trajetoria de uma organizacao. Simplificando, a nossa
experiéncia pratica reside em dois fundamentos: ajudar as pessoas
em todos os niveis aprender e aplicar comportamentos que
aumentam a confianca; e permitindo que as organizacoes para
institucionalizar a Unica competéncia mais critica necessaria para
vencer no mundo de hoje: TRUST .
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Resolucao de problemas organizacionais complexos através
de mudanc¢as no comportamento humano!

O Poder da Confianca € o Processo de Transformacao;

Criando um alto nivel de confianca, a cultura altamente engajados
é a ultima palavra, a vantagem competitiva de longo prazo.



pmrujmg_o Ponderacdes sobre a Confianca:

* A Confianca é tangivel, real e quantificavel. Ela afeta de forma
mensuravel tanto a velocidade quanto o custo.

* A confianca é em funcao tanto do carater (que inclui integridade)
guanto da competéncia.

* N3o confiar nas pessoas € um risco maior.
* A Confianca estabelecida com uma pessoa multiplica-se entre muitas.
* A confianca pode ser edificada quanto destruida.

* Embora seja dificil, na maioria dos casos a confianca perdida pode ser
recuperada.



| -
G

roveko A variavel oculta

(SXE)xT =R

((Estratégia Multiplicada pela Execucao)) multiplicada pela confianca é
igual a Resultados)
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orovoko  EXemplos de Tributos sobre a Confianga:

Vocé esta pagando “Tributos sobre a Confianca” em alguma destas
areas?

* Indice de satisfacdo de clientes

* Processo de aquisicao-compras

* Processo de controle interno dos processos
* Processo de contratacao

 Tempo gasto em reunioes

* Eficacia dos treinamentos

e Qutras areas

CONFIANCA




pmvoko Exemplos de Dividendos sobre a Confianca:

Vocé esta obtendo “Dividendos sobre a Confianca” em alguma destas
areas?

* indice de satisfacdo de clientes

* Processo de aquisicao-compras

* Analise e controle interno dos processos
* Processo de contratacao

 Tempo gasto em reunides

* Eficacia dos treinamentos

e Qutras areas




* O Baixo Nivel de Confianca Retarda seu Sucesso

CONFIANCA

VELOCIDADE
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0 fy'(_,ko Dividendo sobre a Confianca

* O Alto Nivel de Confianca Acelera seu Sucesso

CONFIANCA VELOCIDADE




Estratégia Resultado Impostos ou Dividendos Resultado
L|qu|do

Menos 40% de imposto
10 X 10 = 100 Menos 10% de imposto = 90

10 X 10 = 100 Mais de 20% de dividendos 120



orovoko  Obtenha um Dividendo:

Escolha uma situacao, no trabalho, que seria enormemente beneficiada
caso a velocidade aumentasse e o custo diminuisse.

Que “Tributos sobre a Confianca” sao pagos hoje, em decorréncia
dessa situacao?

Que “Dividendos sobre a Confianca” seriam gerados caso a situacao
melhorasse?



rovoko  As 5 ondas da Confianga

INTERPEGGOAL
OR

GANIZACIONA\-
DE'MERCGADO

SOCIAL

Este modelo origina-se da metafora do “efeito de ondulacao” que gratificantemente ilustra a natureza
interdependente da confianca e como flui de dentro para fora. Ela define os cinco niveis, ou contextos, nos
quais estabelecemos confianca.
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p”;ugo As 5 ondas da Confianc¢a — Principios Basicos

A Primeira Ondulacao: Autoconfianca
Palavra-chave: Credibilidade

A Segunda Ondulacao: Confianca nos Relacionamentos
Palavra-chave: Comportamento Consistente

A Terceira Ondulacao: Confianca Organizacional
Palavra-chave: Alinhamento

A Quarta Ondulacao: Confianca do Mercado
Palavra-chave: Reputacao

A Quinta Ondulacao: Confianca Societaria

Palavra-chave: Contribuicao



Os 4 Cernes da Credibilidade
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4. Resultados

3. Capacidades 2

2. Intencao

1. Integridade




Confianca Interpessoal

Construindo, ampliando e recuperando a confianca em relacionamentos-chave.

Ver
“Mudanga de
Paradigma”
Comportar-se Fala
“Mudanca de “Mudanca de
Comportamento” Linguagem”




orovoko Confianca Interpessoal

Pense em uma pessoa com quem vocé tenha um relacionamento com alto
nivel de confiancga.

e Como é trabalhar com essa pessoa”?
 Em gquanto tempo as coisas acontecem?
* Como é a comunicacao entre vocés?
* Que tipos de resultado vocés alcancam?

Pense em uma pessoa com quem vocé tenha um relacionamento com
baixo nivel de confianca.

 Como é trabalhar com essa pessoa”?
 Em quanto tempo as coisas acontecem?
« Como € a comunicacao entre vocés?
* Que tipos de resultado vocés alcancam?



orovoko  Gerenciando Contas Bancarias de Confianca

Depdsitos
 Aumentam o nivel de confianca entre as pessoas envolvidas.
Retiradas
* Diminuem o nivel de confianca entre as pessoas envolvidas.




FOCO, DETEMRINACAO

- OBIJETIVO E PROPOSITO \I ~

Uma reputacao demora vinte anos para
ser construida e cinco minutos apenas
para ser destruida. Se voceé levar isso em
conta, agira de forma diferente.

— Warren Buffet, CEO, Berkshire
Hathaway
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“Feedbacks sGo como um sistema de suporte a vida.

Sem eles, vocé acabara fracassando. Faca todo o possivel para criar um
ambiente no qual as pessoas sintam-se seguras para dar-lhe feedback.”
—Stephen R. Covey




Os 13 Comportamentos do Lider Altamente Confiavel

I DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL

. Fala Francamente 9. Esclarece Expectativas

. Demonstra Respeito 10. Pratica a Responsabilidade
. Cria Transparéncia 11. Escuta Primeiro

. Corrige seus Erros 12. Honra Compromissos

. Demonstra Lealdade 13. Confia
. Entrega Resultados

. Melhora Sempre
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. Enfrenta a Realidade




orovoko  NoOssa Marca:

Ponha os 6culos da confianca e olhe pela lente da sua propria
“organizacao”, em termos de Confianca de Mercado. Pense em termos
da perspectiva de seus “Clientes”. Pergunte-se:

* Nossa marca tem integridade?

* Nossa marca demonstra boa intencao?

* Nossa marca demonstra capacidades?

* Nossa marca esta associada a resultados?




prko Resumo das 5 Ondulagbes da Confianga
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NTERPESSON-

| ORGANIZAcmNAL
DE'MERCADO

SOCIAL

Autoconfianca em Si
Credibilidade

Confianc¢a nos
Relacionamentos
Comportamento

Confianca
Organizacional
Alinhamento

Confianca do Mercado
Reputacao

Confianca Societaria
Contribuicao
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Obrigada!
Karina Rebelo Hofstatter

karina@provoko.com.br | (51) 3035.4056 / 81119565
Www.provoko.com.br



