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EMPOWERED YOU

O doTERRA™ Empowered You € um programa de desenvolvimento pessoal criado para ajuda-lo a aprender, gostar e viver

0S seus pontos fortes todos os dias. Os seus "pontos fortes” sdo os seus padrdes naturais de pensamento, comportamento

e sentimentos. Comeca pela avaliacao CliftonStrengths®, que identificara os seus "Talentos dominantes” ou 0s seus cinco

maiores talentos numa lista de 34 talentos naturais Unicos. Os "talentos dominantes” séo aqueles que utiliza mais para

executar planos, influenciar terceiros, desenvolver relacionamentos e pensar estrategicamente. Compreender que a grandeza

vem dos seus talentos pessoais permite que a sua confianca e as suas competéncias atinjam novos patamares. Com o

investimento nestes talentos e o seu desenvolvimento, os referidos talentos passam a ser pontos fortes.

f ) f b Ponto forte
Talento Investimento
Capacidade natural Tempo dedicado a praticar, —— A capacidade de
para a exceléncia X desenvolver competéncias — apresentar um
e construir uma base desempenho quase
de conhecimento perfeito de forma
N\ J \_ Y, consistente

O/ Os 34 talentos CliftonStrengths estao organizados em quatro areas: Executar, Influenciar, Desenvolver

|
AW AN

relacionamentos e Pensamento estratégico. O facto de ndo ter um talento dominante em determinada area nao

= o deve preocupar - a auséncia de um talento dominante na area Executar ndo significa que ndo possa executar
planos. Em alternativa, concentre-se nos pontos fortes individuais que tem e na forma como utiliza-los para atingir os
resultados que pretende.

34 Talentos CliftonStrengths®

Achiever®
Arranger®
Belief®
Consistency”
Deliberative®
Discipline®
Focus®
Responsibility®

Restorative®

As pessoas com
talentos dominantes
na area Executar
sabem como fazer as
coisas acontecer.

Trabalhador aplicado, focado, ocupado, produtivo

Organizado, flexivel, colaborador, criativo

Apaixonado, determinado, ético, empenhado

Justo, equilibrado, fidvel, previsivel

Observador, cuidadoso, vigilante, ponderado

Estruturado, organizado, estavel, planeado

Ciente dos progressos, eficiente, orientado para objetivos, determinado
Empenhado, diligente, confidvel, dedicado

Resolve problemas, investiga, recetivo, perspicaz

Gallup®, CliftonStrengths® StrengthsFinder®, e os nomes dos 34 talentos CliftonStrengths® sdo marcas registadas Saiba mais sobre os seus pontos fortes dominantes

da Gallup, Inc.

3 em doterra.com/UE/en/empowered-you-home.


https://www.youtube.com/watch?v=2rNi91WwXzM&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=2&t=0s
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https://www.youtube.com/watch?v=GGB5jeyMapA&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=3
https://www.youtube.com/watch?v=uUpUvB9Vny0&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=4
https://www.youtube.com/watch?v=J_fJfM73pjU&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=5
https://www.youtube.com/watch?v=kQ0DuVgnel4&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=6
https://www.youtube.com/watch?v=i31PEP_2p9Q&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=7
https://www.youtube.com/watch?v=M76PJ3wxhFs&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=8
https://www.youtube.com/watch?v=r6Zx3AhgNGA&list=PLONNLyIZXjAV_Xzc50UlrKA1lSiS-P0d2&index=9
https://www.doterra.com/US/en/empowered-you-home

Activator®
Command®

Communication®

Competition®
Maximizer®
Self-assurance®

Significance®

Woo°®

As pessoas com
talentos dominantes
na area do
Desenvolvimento

de relacionamentos
tém a capacidade de
desenvolver relagoes
fortes de modo a
manter a equipa unida
e de tornar a equipa
maior do que a soma
das suas partes.

Iniciativa propria, orientado para a acdo, dinamico, energético
Assertivo, direto, decisivo, forte personalidade
Expressivo, eloquente, cativante, transparente

Orientado, competitivo, intenso, vencedor

As pessoas com
talentos dominantes
na area Influenciar
sabem assumir

o controlo, falar

e garantir que a
equipa é ouvida.

Orientado para a qualidade, seletivo, orientado para a acdo, transformativo

Confiante, determinado, autdbnomo, persistente

Independente, construtor de legados, impactante, marcador de diferencas

Sociavel, fascinante, envolvente, enérgico

DESENVOLVIMENTO DE RELACIONAMENTOS

Adaptability®
Connectedness®
Developer®
Empathy®
Harmony®
Includer®

Individualization®

Positivity®

Relator®

Flexivel, espontaneo, recetivo, agradavel

Constroi pontes, confiante, filosofico, integrativo

Perspicaz, orientado para o crescimento, paciente, incentivador
Emocional, criterioso, compreensivo, intuitivo

Pratico, agradavel, colaborativo, reduz os conflitos

Recetivo, orientado para a qualidade, cordial, acolhedor
Compreensivo, apreciativo, observador, personalizador
Entusiasta, otimista, divertido, empolgante

Atencioso, auténtico, genuino, transparente

PENSAMENTO ESTRATEGICO

Analytical®
Context®
Futuristic®
Ideation®
Intellection®
Learner®

Strategic®

Légico, objetivo, orientado para os dados, cético
Historico, retrospetivo, estudioso, perspetivo
Imaginativo, inspirador, enérgico, orientado para o futuro
Criativo, original, inovador, perspicaz

Curioso, informado, arquivador, investigador

Razoavel, filosofico, introspetivo, pensativo

As pessoas

com talentos
dominantes na area
do Pensamento
estratégico tém em
conta o que poderiam
ser. Absorvem e
analisam a informacéo
que pode contribuir
para decisoes mais
bem informadas.

Curioso, interessado, aprende rapido, apaixonado

Observador, prevenido, exigente, seletivo


https://www.youtube.com/watch?v=sV-x1zJDRwM&list=PLONNLyIZXjAWcsEdXHOKIXIbn1vgbYqaw&index=2&t=0s
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https://www.youtube.com/watch?v=pEIMV9HcY3A&list=PLONNLyIZXjAW7ANmSxqb_4C-YmrzKScBr&index=2&t=0s
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https://www.youtube.com/watch?v=kLTg84CXJA0&list=PLONNLyIZXjAW7ANmSxqb_4C-YmrzKScBr&index=4
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CONHECA OS SEUS PONTOS FO

RTES

Qual é a importancia de conhecer os meus pontos fortes?

As pessoas concentradas na utilizacdo dos respetivos pontos fortes: tém trés vezes mais probabilidades de

afirmarem que tém uma excelente qualidade de vida

Os seus pontos fortes sdo 0s seus proprios superpoderes. S&o o seu
conjunto unico de talentos e a sua conjugacao traduz a sua zona
de génio. O conhecimento dos seus talentos facilita a identificacao

utilizam melhor o seu tempo quando se

concentram em transformar os seus talentos

naturais em pontos fortes.

de competéncias especificas que, quando desenvolvidas, poderdo
ajuda-lo a concretizar os seus objetivos.

>

Com demasiada frequéncia, concentramo-nos nos pontos fracos ou
naquilo que nao funciona, esta errado ou necessita de ser "corrigido".
Todavia, a concentracdo no que é positivo e no desenvolvimento dos
talentos e das competéncias naturais € um elemento poderoso. Por
exemplo, por muito que se esforce, serd sempre melhor a escrever

e desenhar com a mdo dominante do que a mao ndo dominante. O
desenvolvimento dos talentos naturais apresenta sempre melhores
resultados do gue tentar melhorar aquilo que ndo € natural em cada
pessoa. Os seus talentos ndo determinam aquilo faz, mas sim a
forma como o faz. \_

Um estudo levado a cabo pela Universidade
do Nebrasca demonstra o eventual impacto
da concentracéo nos pontos fortes. O grafico
a seguir mostra a velocidade de leitura dos
leitores médios e dos leitores acima da média
antes e depois de assistirem a uma aula de

leitura rapida.
2900 PPM*

350 PPM*
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Leitores Médios Leitores Acima da Média

E um aumento de 66 % contra 728 %.
*Palavra por minuto j

Como é que os pontos fortes ajudam a minha equipa?

As pessoas concentradas na utilizacao dos respetivos pontos fortes
de empenho no trabalho.

Trabalhar em conjunto como equipa com pessoas que compreendem os respetivos
pontos fortes confere-lhe a capacidade de liderar, apoiar, colaborar e crescer de forma
mais rapida e eficaz. Compreende o que motiva e estimula, a si e aos outros, facto que o

ajuda a ver como € que cada membro da equipa pode conseguir o melhor desempenho.

Deste modo, consegue fomentar confianca e criar estabilidade na sua equipa,

nomeadamente, porgue ajuda os membros a reconhecer o0s seus proprios pontos fortes.

~

papel decisivo na minha atividade. Quase todos caminho que escolhido para 18 chega
os dias, quando acordo penso "O que é que quero

fazer hoje e por onde vou comecar?". O Activator

uma pessoa tem sido o melhor dom de todos,
porque posso utilizar essa informagao para

orientar e ajudar as pessoas a maximizar o seu
conjunto Gnico de talentos. para concretizarem 0s seus sonhos.

K —Dr. Mariza Snyderj

: Seis vezes maiores probabilidades

O que acontece quando pensamos nas
qualidades das pessoas em vez de nos
fixarmos nos pontos fracos?

—Donald O. Clifton

O foco nos pontos fortes desempenhou um Apesar de muitas pessoas trabalharem para concretizar objetivos idénticos, o

r serd muito diferente. O conhecimento

dos seus pontos fortes proporciona um roteiro para o éxito. Ao reconhecer o seu

e e conjunto exclusivo de pontos fortes, fica habilitado a ter éxito a fazer aquilo que
A utilizagdo do Positivity e do Communication faz melhor de forma natural.

permite que me apresente como lider e partilhe a ) ) ) ) )

minha mensagem de regeneracio e abundancia. Quando valoriza os pontos fortes da sua equipa passa a ter mais solidariedade,
Sobretudo, a compreenséo dos pontos fortes de compreensao e empatia a medida que continua a desenvolver parcerias

empresariais. Este aspeto é especialmente poderoso quando orienta 0s membros
da sua equipa, ajudando-os a materializar o seu proprio potencial e a trabalhar



APRECIE OS SEUS PONTOS FORTES

Apreciar os seus pontos fortes € um passo crucial para saber utiliza-los. Faca o seguinte exercicio para ajuda-lo a reconhecer
e aceitar os seus pontos fortes. A seguir, debata os seus pontos fortes. Fale com a sua familia, amigos, colegas de equipa e
superiores sobre quais sdao 0s seus pontos fortes e como os utiliza.

Declaracao de pontos fortes

Pense nos momentos em que utilizou ou seus pontos fortes nas suas atividades doTERRA™ — momentos em que foi bem-
sucedido ou teve um impacto positivo na vida de outra pessoa. Tendo em mente os referidos momentos orientados pelos
pontos fortes, realize o exercicio que se segue. (Consulte as palavras-chave nas paginas 2 e 3 caso necessite de inspiracao.)

1 | Escreva uma frase que descreva cada um dos seus pontos fortes dominantes e como vé cada um destes.
@ Conjugue as afirmacdes sobre os seus cinco pontos fortes numa declaracdo pessoal de pontos fortes.

Exemplo:
Ponto forte Descricao Maximiser - Gosto de tornar excelentes as coisas boas.

Activator - Quando sei 0 que quero concretizar, entro
em acao.

Futuristic - Gosto de pensar nas possibilidades.

Belief - Tenho determinados valores nucleares que
sdo imutavers.

Achiever - Defino padrées elevados para mim proprio
em diversas dreas da vida.

Exemplo:

Declara¢ao de pontos fortes Motiva-me pensar no que poderia acontecer e como
tornar isso excelente e, depois, seguindo 0s meus
principios orientadores, entro rapidamente em acdo
para conseguir resultados extraordingrios.

A probabilidade de alguém ter cinco
V | VA OS S E U S PO N TOS FO RT ES pontos fortes dominantes iguais aos
seus e pela mesma ordem é de um

Como utilizar o presente guia em 33 400 000.

Depois de conhecer os seus cinco pontos fortes dominantes e de ter expressado o que significam para si, estd pronto para comecar a
utiliza-los nas suas atividades doTERRA™! O presente guia visa ajuda-lo a comecar a discriminar as atividades que o ajudarao a criar o
seu canal dOTERRA: Prepare, Invite (Convide), Present (Divulgue), Enrol (Inscreva), Support (Apoie). Para cada uma das referidas
atividades, encontrara acoes fundamentais no guia Empowered Success Launch e sugestdes para utilizar os seus pontos fortes rumo
a sua concretizacdo. Com base na experiéncia coletiva dos lideres e construtores da doTERRA, estas acdes fundamentais sdo as
tarefas que se revelaram cruciais para o desenvolvimento dos negécios dOTERRA. Estas sugestdes estao organizadas de acordo com
as areas de pontos fortes de Executar, Influenciar, Desenvolver relacionamentos e Pensamento estratégico.

I-I-I-I-I-I“”. b
@. i,
f
e . o . ~ . ~ ' "
Este documento pode ser utilizado como um guia, caderno de exercicios ou conjunto de sugestées e informacoes. i '
N&o se esqueca de que a utilizacdo dos seus pontos fortes assenta em fazer as coisas da forma mais adequada para si. '

Por isso, faca uma selecdo entre os exemplos apresentados ou crie 0s seus proprios.
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https://media.doterra.com/pt/pt/brochures/launch-guide.pdf
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Alavangue os seus pontos fortes a medida que se prepara para ser bem-sucedido com a
dOTERRA. Se realizar as seguintes acdes fundamentais a sua propria maneira, utilizando
0 seu conjunto exclusivo de pontos fortes, os resultados obtidos serdo melhores!

) COM OS SEUS PONTOS FORTES

Depois de procedermos ao seu estudo,
as pessoas com excelentes desempenhos
apresentavam-se raramente evasivas.
Pelo contrario, sao incisivas.

—Donald O. Clifton

Acoes fundamentais:

Defina objetivos claros para os meses seguintes. Defina horarios para 0s seus negocios.

Faca uma lista das pessoas com quem gostaria de conversar sobre 0s produtos e oportunidades de negdcio dOTERRA.

Consulte mais acoes fundamentais nos guias de classificacdo de Empowered Success!

-

Executar

« Comunigue os seus objetivos aos
seus superiores ou aos membros
da equipa para ajudar a que se
mantenha responsabilizado.

* Escreva 0s seus objetivos e
cologue-os onde possa vé-los
diariamente.

N\

©)

* Planeie o més seguinte,
agendando as acdes PIPES que
necessita de levar a cabo todas
as semanas. Agende aulas para o
meés seguinte.

* Divida o seu cronograma em
objetivos diarios atingiveis e
escreva-o0s no seu calendario.
Acompanhe o seu desenvolvimento
durante o percurso.

* Preencha o Registo de Sucesso do
Empowered Success Launch (Guia).
Defina prioridades e classifique a
sua lista de pessoas.

* Determine o modo mais eficaz
de contactar com as pessoas
na sua lista.

Com a utilizacdo dos seus pontos fortes especificos Executar, como é que se vai preparar?

( Influenciar )
* Determine o seu objetivo geral  Pergunte aos seus superiores como = Pense nos influenciadores com
para 0s negocios dOTERRA e a eram os respetivos cronogramas quem gostaria de trabalhar e
diferenca que pretende marcar quando ocupavam a posicao em nas pessoas que poderdo estar
na vida das pessoas. gue se encontra de momento. interessadas naquilo que tem
- Dé prioridade ao Utilize método como um critério da para partilhar.
desenvolvimento pessoal. medicao do seu progresso. « Determine a melhor forma de se
» Comece agora! Pode aperfeicoar relacionar com as pessoas que
e melhorar o seu plano a medida possam estar interessadas. Quais
gue avanca. S&0 0S grupos ou foruns online aos
\_ quais pertencem? )

Com a utilizacdo dos seus pontos fortes especificos de Influenciar, como é que se vai preparar?




Adoro integrar pontos fortes nos meus negécios
doTERRA. Assim, passo a ter uma linguagem clara
quando falo com a minha equipa sobre os seus
talentos e dons pessoais, ajudando-me a comunicar

de forma poderosa e com impacto para eles.

Desde a integracdo dos pontos fortes, criamos
estreitas relagdes na equipa, passamos a apreciar as
competéncias de cada um e estimuldamos a compaixéo,
a confianca e a alegria. Transformou o meu negécio.
—Kristin Van Wey

Desenvolvimento de relacionamentos

* Pense nas pessoas que conhece
e faca uma lista daguelas com

* Defina um calendario regular
de orientacao e participe em

* Pense de que forma pretende
melhorar a vida de outros através

da dOoTERRA. Quantas pessoas
quer ajudar?

» Ao definis objetivos para o seu
negocio, determine quantas
pessoas gostaria que se
juntassem a si na criacdo de um
canal financeiro.

chamadas de equipa e acbes de
formacao mensais.

* Dedigue algum tempo a relacionar-
se com a sua equipa de forma

significativa e pessoal. Marque na sua

agenda reunides com as pessoas,

pelo respetivo nome, e reserve tempo

suficiente para conversar.

quem gostaria de trabalhar para
desenvolver o seu negocio dOTERRA.

* Pergunte a si proprio quem
tem pontos fortes e interesses
complementares que possa tornar A
a sua equipa mais diversificada.

J

= _a

Com recurso aos seus pontos fortes especificos de Desenvolvimento de relacionamentos, como é que se vai preparar?

e i
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Pensamento estratégico

®©

+ Dedique tempo para visualizar e
escrever 0s seus objetivos. Defina
um objetivo de negocio a 90 dias.

* Determine a sua visdo para o seu
negocio. Pergunte a si proprio o
que pode ensinar nas aulas do més
que Ihe permitam partilhar a sua
visdo com outros.

« Apods definir o seu objetivo,
elabore a estratégia para aquilo
que necessita de concretizar e
quando, para concretiza-lo. Utilize
ferramentas dos guias Empowered
Success, como os planificadores de
classificacdo ou o registo do bénus
O poder dos 3.

 Crie um calendario de aulas,
sessoes individuais, panoramicas
de negdcios, etc. por més.
Elabore topicos de aulas que
correspondam aos interesses do
seu publico e transforme-as em
momentos interessantes.

» Converse com pessoas que pense
estarem abertas a um didlogo
sobre a dOTERRA. Transmita ideias
de um familiar ou amigo.

* Investigue tudo o que
puder sobre as vantagens
e as propriedades dos
6leos essenciais. ‘

Utilizar os seus pontos fortes especificos de Pensamento estratégico, como é que se vai preparar?




vie/e)

- - = N -}

Todos tém uma forma diferente de convidar pessoas para a doTERRA. Utilize os seus "'J \
pontos fortes para convidar a sua maneira! Contacte com as pessoas de forma auténtica, As pessoas que desenvolvem

partilhe a sua experiéncia com os dleos essenciais e convide-as para Uma apresentacao. os respetivos pontos fortes
demonstraram um empenho no seu

trabalho 15 por cento superior.

Procure mais resultados do estudo global
) ) ) ) da Gallup no presente guia que demonstra a
Contacte com as pessoas da sua lista e descubra quais sdo 0s seus interesses e necessidades. importancia dos pontos fortes!

NS J

/e.) COM 0S SEUS PONTOS FORTES

Acoes fundamentais:

Contacte com as pessoas e convide-as a saber mais sobre a doTERRA.

~ W@

Executar )
* Tenha um sistema para contactar com as pessoas da * Pratique o envio de convites para eventos com a ajuda
sua lista, para garantir que ninguém é esquecido. de amigos, familiares ou seus superiores.
* Defina um objetivo para distribuir amostras a um « Saiba quais as pessoas que gostaria de convidar para
conjunto definido de pessoas. cada evento antes de falar com elas.
* Nos convites identifique um guido ou frase bem-sucedido ~ + Defina um objetivo de quantas pessoas contactar todos
que se identifique consigo. Consulte a pagina 9 do os dias e/ou todas as semanas.
Guia Launch. )
Com os seus pontos fortes especificos Executar, como é que vai convidar?
é Influenciar )
* Trabalhe a sua lista e decida qual a melhor forma de * Observe a forma como um lider d0TERRA que admira
abordar e debater os produtos e a oportunidade de convida alguém para um evento. A observacao da
negoécio dOTERRA com as pessoas da sua lista. forma como um lider efetua os convites incentiva-lo-a
» Utilize as redes sociais e outras oportunidades de a melhorar. . N
relacionamento para alargar o seu alcance. * Prepare pontos-chave de discussao a utilizar ao fazer os
« Utilize os produtos de forma consistente e partilhe a convites. Encontre a melhor maneira de dizer aquilo que
forma como estes o ajudaram a atingir os seus objetivos 947 dizer. .
em matéria de saude. * Partilhe o que sente sobre a dOTERRA e o impacto
positivo que esta tem no mundo. Ajude os outros a
S quererem saber mais sobre a empresa. )

Com recurso aos seus pontos fortes especificos de Influenciar, como é que vai convidar?

1Asplund, Jim, M.A., James K. Harter, Ph.D., Sangeeta Agrawal, M.S. e Stephani K. Plowman, M.A. The Relationship Between Strengths-Based Employee
Development and Organizational Outcomes. Report. Gallup. Washington, D.C.: Gallup, 2016.
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» Contacte pessoalmente com cada pessoa que convida.

Reserve tempo para desenvolver um relacionamento,
escute e responda as respetivas preocupacoes.

* Desenvolva novos relacionamentos, encontrando-se
com amigos dos seus amigos.

* Encontre pontos comuns com as pessoas com guem
conversa. Ajude-as a ver o que tém em comum com a
missdo dOTERRA.

* Pondere a realizacao de sessdes individuais em
vez de aulas.

* Encontre uma abordagem auténtica que Ihe seja natural
para convidar outras pessoas a saberem mais.

* Permita-se adaptar-se ao percurso que considera melhor
no momento, em vez de seguir o que tinha planeado.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos de Desenvolvimento de relacionamentos, como é que vai convidar?

* Imagine antecipadamente a conversa que pretende
manter com cada pessoa. Pense no que ird dizer e na
forma como lhes vai apresentar os produtos doTERRA.

« Utilize os seus conhecimentos sobre dleos essenciais
para ajudar as pessoas a ver como a doTERRA pode
beneficia-las e convide-as a saberem mais.

* Pense nas conversas que teve no passado sobre a
dOTERRA que tiveram o resultado esperado. O que
retirou dessa experiéncia que possa ser aplicado a
situacoes futuras?

- &

+ Crie uma lista no nimero de convites de que necessita
para atingir os seus objetivos.

» Utilize uma abordagem especifica e sistematica para fazer
convites (sessoes individuais, aulas, etc.). Acompanhe os
seus resultados e efetue ajustes, se necessario.

* Partilhe os seus objetivos e visdo relativamente aos
seus negocios dOTERRA e convide outras pessoas a
juntarem-se a si.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos de Pensamento estratégico, como é que vai convidar?

Acredito na padronizagdo dos automoéveis. Nado
acredito na padronizagdo de serem humanos.
—Albert Einstein




COM OS SEUS PONTOS FORTES

[ > [+ el e [ s ]
Apresente os produtos inovadores e as ofertas de oportunidades de negdcio

dOoTERRA. Independentemente de o publico ser vasto ou ndo, numa casa ou
online, utilize os seus pontos fortes para maximizar o seu impacto.

o |

As pessoas que desenvolveram os
respetivos pontos fortes aumentaram
o desempenho em 18 por cento.?

Acoes fundamentais:

Organize aulas e sessdes individuais.
@ Marqgue aulas a partir de aulas.

( Executar )

+ Crie o plano de aula com antecedéncia. Prepara a sala « Defina um objetivo para o nimero de aulas que gostaria
planeando e tendo em conta cada pormenor. de marcar a partir da aula.

* Siga o0 guia de aulas Solucdes Naturais para « Traga alguns presentes acessiveis (p. ex., um porta-chaves)
apresentar o produto e o Guia Build para apresentar como incentivos a marcacao.
a oportunidade de negocios. » Esteja preparado com um formulério para recolher a

* Apresente amostras a cada pessoa na aula. A aula informac&o das pessoas interessadas em organizar
deve ser simples e facil de duplicar. uma aula. Acompanhe pouco tempo depois e

marque a aula.

N\ J

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Executar, como é que vai divulgar?

4 Influenciar h
* Envolva na conversa todas as pessoas que participam * Avalie a sala e identifique novos anfitrides em
na aula. Ajude-as a sentirem-se confortaveis e cada aula. Incentive-os a organizarem as suas
entusiasmadas antes de iniciar a sua apresentacao. proprias aulas.
* Faca circular 6leos essenciais no inicio da aula para * Partilhe as suas ideias e experiéncias. Convide o0s
ajudar o publico a ligar-se ao produto e a envolver-se participantes a experimentar eles proprios 0 mesmo,
com o material da apresentacao. comecando por organizarem as suas proprias aulas.
* Esteja aberto a grandes publicos. * Faga com que as pessoas aceitem facilmente organizar
as suas proprias aulas. Preveja eventuais objecbes e
encontre solugdes.

- J

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Influenciar, como é que vai divulgar?

2 Gallup, 2016.



N&o se consegue a harmonia quando
todos cantam a mesma nota.

—Doug Floyd

Desenvolvimento de relacionamentos

®

* Estabeleca contacto com as pessoas quando entram + Conheca o nome dos seus convidados e as respetivas
na sala. prioridades em termos de saude. Pergunte se estariam

« Ajude 0 anfitriao a fazer com que todos os participantes ~ INteressados em organizar uma aula especificamente
se sintam confortaveis e especiais. sobre essas prioridades.

« Personalize cada aula de acordo com os * Ajude a que as outras pessoas se sintam entusiasmadas
participantes. Partilhe 0 impacto positivo que a por organizarem uma aula, partilhando a sua experiéncia.

dOTERRA teve no mundo através da dOTERRA * Ao debater a organizacao de uma aula com outra

Healing Hands™ e Co-Impact Sourcing™. pessoa, tenha atencdo a reacdo da ultima. Determine o i
que sentem sobre esse aspeto e, caso estejam nervosos,
responda as suas preocupacoes.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Desenvolver relacionamentos, como é que vai divulgar?

g
. [ » -
7 A [
\ Pensamento estratégico
R ' . . . . . . . .
* Antes de ensinar, defina um objetivo especifico do * Depois da aula, fale com os convidados e veja se estao
numero de pessoas que pretende registar em cada aula. interessados em organizar as suas proprias aulas. Ajude-os
; « Concentre-se no material da apresentacéo e faculte a ver como isso podera bepeﬁua—los futu’ramente.
- a melhor informacao possivel. Concentre-se em fazer  + Retrate o que a oportunidade de negocio pode
& com que cada parte da aula demonstre como é que significar para eles e por que motivo faz sentido
os produtos dOTERRA apresentam solugoes. aprenderem mais.
, < « Tenha em conta eventuais perguntas que possam surgir  « Ultrapasse obstaculos, apresentando novas
£ e decida como responder. Disponibilize aconselhamento perspetivas e instrucoes passo a passo uteis para a
/ e recomendacdes relevantes. organizacdo de uma aula.
B T [N —adl - ~ s
Com recurso aos seus pontos fortes especificos Pensamento estratégico, como é que vai divulgar?

P

&/

-



COM OS SEUS PONTOS FORTES

I N S N

Ajude a que as pessoas levem 6leos essenciais para casa € comecem a criar o seu
proprio negocio dOoTERRA. Independentemente dos seus objetivos, envolva os seus
clientes, utilizando os seus pontos fortes.

As pessoas que
desenvolveram os respetivos
pontos fortes aumentaram as

. . vendas em 19 por cento.’
Acodes fundamentais:

Inscreva os clientes. @ Apresente Resumos de Estilos de Vida.

-

Executar B

@

* Pratique o plano de encerramento. Saiba exatamente  « Agende Resumos de Estilos de Vida logo a seguir a

que vai dizer e como vai apresentar as vantagens de aula, com um intervalo de tempo suficiente para que
ser membro da dOTERRA. Consulte o Guia "Launch o produto do cliente chegue primeiro.
OU 05 SEUS SUPETIOTes, € hecessario. « Utilize o Registo de Sucesso do guia Empowered

* Ajude as pessoas a participar no Programa de Success Launch para garantir que apresenta
Recompensas por Lealdade. Explique como podem Resumos de Estilos de Vida com cada um dos seus
fazer uma encomenda de Lealdade. novos clientes.

* Acompanhe os participantes em aulas ou em sessées  « Durante o Resumos de Estilos de Vida, pergunte
individuais que constam das suas listas e que ainda se estdo interessados em organizar uma aula ou
nao se tenham inscrito. Descreva 0s passos seguintes apresentar recomendacoes.

dainscricdo e ajude-os a escolher um Kit.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Executar, como é que vai inscrever?

Influenciar

@

* Preveja e responda a eventuais objecdes no final da aula. * Maximize os Resumos de Estilos de Vida, ajudando

» Ajude as pessoas a selecionar os kits. Partilhe o que gf}gé'r%”etﬁgaaS%g”Leeaarlggdpe”me'ros trés meses de
funciona bem para si e para quem conhece. : - : ‘

« Use as redes sociais para mostrar os melhores kits de * Explique que a dOTERRA representa uma oportunidade
inscricao para iniciados e explique como & facil comecar. para viver um estilo de vida de bem-estar e disponibiliza

a mesma oportunidade a todos. Convide-os a partilhar
com outras pessoas.

* Partilhe a sua confianca em que os produtos doTERRA
podem tornar as suas vidas diferentes. Ajude-os a
sentir-se entusiasmados por usarem os produtos.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Influenciar, como é que vai inscrever?

¥ Gallup, 2016.
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Os pontos fortes desenvolvem a confianca. A confianca
leva a agdo. Quando as pessoas confiam nas suas proprias
competéncias, dons, talentos, sentem-se felizes e

envolvidas neste negdcio a um nivel novo e mais elevado.

—Nicole Moultrie

Tl K :
Desenvolvimento de relacionamentos

@ 7

* Fale com as pessoas sobre as respetivas prioridades * Certos clientes podem precisar de mais ajuda para

de saude e objetivos de negdcio. Personalize as comecar. Durante o seu Resumo de Estilos de Vida,

recomendacdes em termos de kits com base no diga-lhes que estara disponivel para ajuda-los no

que aprendeu. caso de terem duvidas. -
* Procure um denominador comum; partilhe como o seu  « Partilhe com eles o seu regime de 6leos essenciais.

kit de inscricdo o ajudou com prioridades de salde Explique a diferenca que o influenciou.

semelhantes quando se iniciou no negocio dOTERRA™.

» Durante o Resumo de Estilos de Vida, pergunte-se

« Mostre as pessoas o potencial que podem Se a pessoa em causa gostaria de ser sua parceira no ]
materializar se viverem um estilo de vida saudavel negocio doTERRA. gy
com a dOoTERRA. Ajude-as a escolher um kit que Ihes
permita comecar facilmente. :;r

S d

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Desenvolver relacionamentos, como é que vai inscrever?

Pensamento estratégico W“

@

* Aborde solugbes diretas, escutando e personalizando  « Leve materiais de recurso para 0s seus novos clientes nos
de acordo com as prioridades de saude de cada Resumos de Estilos de Vida. Certifique-se de que tém
pessoa. Partilhe as suas recomendacdes e a razao fontes de informacao crediveis sobre 6leos essenciais.

pela qual sao eficazes. « Ajude-os a ver a diferenca que encontrardo quando
* Explique o Plano de Compensacao as pessoas e como € vivem um estilo de vida saudavel com a dOTERRA.

que este pode eventualmente mudar as suas vidas. Compare com a forma como poder&o sentir-se caso
continuem como estao.

+ Partilhe os seus conhecimentos sobre dleos essenciais o . _
e as diferentes rotas que podem ser seguidas para dar * Pergunte quais sao os seus interesses em partilhar ou
inicio ao estilo de vida de bem-estar com a dOTERRA. desenvolver um negdécio dOTERRA. Escute os seus

interesses e as preocupacdes e apresente a sua opinido
sobre qual seria o melhor caminho a seguir.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Pensamento estratégico, como é que vai inscrever?




COM OS SEUS PONTOS FORTES

e | e .

- . . ’ -I'
Apoie 0s seus clientes e membros da equipa através de acompanhamentos regulares, _J \

Mantenha a sua equipa
forte! 0 volume de negdcios
dos grupos de trabalho que
desenvolveram os respetivos
pontos fortes registou um

@ Acompanhe 0s membros. @ Encontre os seus construtores. recuo de 72 por cento.’

apresentando recursos importantes e ligando-os a comunidade dOTERRA™.

Acoes fundamentais:

( Executar

© ®

+ Crie um calendario para acompanhamento e orientacdo.  « Defina um objetivo para encontrar trés construtores nos
« Comunique os elementos especiais e as promocdes proximos 90 dias ou outro objetivo que o desafie.

mensais aos clientes. » Agende acdes de formacao consistentes com os seus

» Apresente uma lista de recursos para que os clientes novos construtores. . .
aprendam mais sobre os produtos, como eventos, * Apresente responsabilizacao e definicao de objetivos
formacdes ou webinars futuros. consistentes, com a implementacao do Guia Empowered

Success Launch com os novos construtores.

- J

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Executar, como é que vai apoiar?

4 Influenciar

© ®

+ Conte a sua histéria aos novos clientes. * Incentive outras pessoas a iniciar o seu proprio

. T < - negoécio dOTERRA. Ajude-as a ultrapassar
gar%tgltf?\?agg.rmacao importante com entusiasmo obstaculos e problemas.

« Lembre aos novos clientes as vantagens do Programa ~ * A taxa média de retencso da dOTERRA € de 65 por
de Recompensas por Lealdade. Mostre-Ihes como € cento. Acompanhe as suas taxas de retencao e veja
facil fazerem a primeira encomenda do més, caso ainda ~ cOMO pode melhorar, em conjunto com a sua equipa.
nao o tenham feito. * Apresente aos potenciais construtores o que podem

alcancar, trabalhando consigo, e o motivo por que se
adaptam bem a dOTERRA.

- J

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Influenciar, como é que vai apoiar?

4 Gallup, 2016.
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Fazer com que os lideres e membros da minha
equipa reconhecam e utilizem os respetivos
pontos fortes permitiu que desenvolvesse

os seus negdcios de forma mais eficaz e com
mais alegria, a SUA maneira.

—Robin Jones

+ Contacte regularmente com os seus novos clientes,
certificando-se de que as suas necessidades
sao respondidas.

* Descubra formas de contactar com novos clientes
fora da dOTERRA (p. ex., no ginasio, em eventos
comunitarios, no clube de leitura, etc.).

« Convide novos clientes a juntarem-se a si e a sua equipa
num evento futuro.

* Defina uma rotina regular com chamadas de orientagao
com os novos construtores. Escute os seus éxitos e
desafios e estimule-os guando necessario.

» Ajude 0s novos construtores a aprender e compreender
0 seu Porgué.

* Ligue os novos construtores aos membros da sua
equipa com interesses semelhantes.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Desenvolver relacionamentos, como é que vai apoiar?

« Acompanhe e monitorize os seus numeros para saber
quem precisa de ajuda. Se um cliente n&o fizer uma
encomenda ha um par de meses, entre em contacto
com ele para saber a razao.

* Obtenha informacdo e recursos Uteis dos novos
inscritos, como as ferramentas Empowered. Partilhe a
sua confianca, seguindo um sistema definido.

* Agende temas mensais para acoes de formacao
sobre os produtos e topicos de formacdo comercial.
Comunique o tema mensal aos novos clientes.

+ Caso tenha pessoas interessadas em serem
construtores, pondere colocacdes estratégicas.

* Reserve tempo na sua agenda para pensar calmamente
e sem interrupcodes e para a contemplacao. Pense em
cada um dos seus construtores e como o0s pode apoid-
los da melhor forma.

* Ajude os novos construtores a visualizar o respetivo
futuro com a dOTERRA e incentive-os a definir os seus
proprios objetivos.

Com recurso aos seus pontos fortes especificos Pensamento estratégico, como é que vai apoiar?




LIDERE COM OS SEUS PONTOS FORTES

O seu crescimento como lider acompanhara o crescimento da sua equipa. Todos os lideres sao
diferentes, mas estara no seu melhor quando responder as necessidades da sua equipa. Um inquérito
recente a 10 000 colaboradores revelou que ha quatro aspetos que as pessoas valorizam nos

respetivos lideres.> Estas quatro necessidades sado:
aixao- ® @Wm)

Use 0s seus pontos fortes para certificar-se de

gue cumpre estas necessidades relativamente as
pessoas que o seguem. Use os seus talentos executar,
influenciar, desenvolvimento de relacionamentos e
pensamento estratégico para se tornar no lider de
gue a sua organizacao necessita.

Uma importante parte de liderar com os respetivos pontos fortes € ajudar os outros a
concretizar os seus. Utilize os principios que aprendeu no presente guia para ajudar a sua
equipa a desenvolver os seus proprios pontos fortes. Durante este processo, mantenha
estes principios orientadores do desenvolvimento dos pontos fortes em mente:

s
@ Os temas sao neutros.
@ Os temas nao sao marcas.
@ Lidere com uma intencéo positiva.
@ As diferencas sao uma vantagem.
@ As pessoas precisam umas das outras.
\

Sozinhos podemos fazer pouco, juntos
podemos fazer muito.

—Helen Keller

5 Rath, Tom, and Barrie Conchie. Strengths Based Leadership. Gallup Press, 2008.
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Compreende o poder e 0 potencial de uma organizacao baseada em pontos fortes, por isso, use
aquilo que aprendeu no presente guia e partilhe-o com a sua equipa. Ajude outros a desenvolver
0s respetivos talentos. A seguir, encontra algumas ideias para integrar a filosofia dos pontos
fortes na sua equipa.

* Agende "Chamadas de pontos fortes"”, destacando alguns talentos de cada vez.

* Assegure-se de que os seus lideres assistiram aos videos sobre os
respetivos talentos dominantes.

* Envie o Guia de pontos fortes a sua equipa por e-mail.

* Faca um video Facebook Live a destacar o Guia de pontos fortes.

» Conclua o presente guia e partilhe 0 modo como este podera ajuda-lo
pessoalmente e aos seus negadcios.

* Lidere através do exemplo e comece a utilizar os seus pontos fortes nos aspetos
diarios dos seus negdcios. Conte aos outros como € que este guia o influenciou.

DESENVOLVIMENTO DE RELACIONAMENTOS

¢ Fale com cada um dos seus lideres elegiveis, analisando os respetivos pontos
fortes exclusivos e ajudando-os a compreender como podem utilizar o Guia
de pontos fortes.

* Crie uma cépia impressa dos pontos fortes dos lideres e emoldure-a
Como um presente.

* Crie empatia e unidade organizando uma atividade divertida baseada nos
pontos fortes na proxima acao de formacdo ou evento da equipa.

- J

PENSAMENTO ESTRATEGICO

* Organize uma formacdo de equipa- para rever o Guia de pontos fortes e
ajudar a que todos compreendam como utiliza-lo.

» Descreva os pontos fortes da equipa e discuta com os lideres a forma de
otimizar os talentos e competéncias de cada um.

 Investigue e aprenda mais sobre cada um dos 34 pontos fortes para se
tornar num mentor melhor.







