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O ritual é reconhecer
regularmente
membros individuais
do time.

Seu objetivo é
influenciar a equipe a
querer executar
habitos que sao
necessarios para
alcancar as metas.

Em nossa cultura, o reconhecimento
€ um fato raro em nossas familias,
comunidades e empresas. Quando o
lider faz isso de forma regular,
incentivando todo o time a
reconhecer um membro individual, a
influéncia é sobre todos. Ao saberem
que nas semanas seguintes havera
novos reconhecimentos, a grande
maioria das pessoas comeca a se
movimentar para fazer o que é
necessario para, em algum momento,
serem reconhecidas. Tornamos a
mudanca necessaria em algo
associado a uma experiéncia
altamente prazerosa.




Comece a semana com noticias boas

Sugiro que o ritual aconteca no inicio da semana para mobilizar as pessoas
para os dias seguintes. Um encontro de 20 minutos, logo no inicio do dia, € o
ideal. Importante que toda a equipe participe. O video € a escolha natural de

equipes que nao trabalham juntas. Muito importante que todos se vejam,
portanto, cameras ligadas.

O evento e exclusivamente sobre uma pessoa

E muito importante que o lider se concentre totalmente na pessoa
reconhecida. Sim, nada de outros temas, anuncios ou problemas. Eles devem
fazer parte de outra reuniao. Esta € exclusivamente para reconhecer uma unica

pessoa. Esta atencao especial € o que todos procuramos, entao o lider deve
da-la.



Inicie com o motivo do reconhecimento

Comece a reuniao comentando sobre um fato importante que o reconhecido
viveu. Enfatize o comportamento que ele teve, de forma a inspirar os colegas a
terem este mesmo comportamento. Elogie a agcao com energia, sem citar ainda
0 home da pessoa. Em seguida, cite rapidamente o resultado alcancado.

2 salvas de palmas para a pessoa reconhecida

Apos falar do motivo, anuncie a pessoa reconhecida, pedindo uma salva de
palmas. E importante que ela veja que os colegas também participam do
processo. Em seguida, a palavra sera passada a ela e, quando concluir, o lider
deve fazer mais um elogio e pedir mais uma salva de palmas, encerrando a
reuniao.

A palavra do reconhecido

Quando o lider passa a palavra para a pessoa, ele deve enfatizar que ela deve
contar as principais dificuldades pela qual passou e como as resolveu ou
contornou. E importante conversar com a pessoa antes do evento e prepara-la,
pois € uma licao que todos vao prestar muita atencao por ser real e replicavel.
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Resultados do ritual

Aplicamos este método em Clientes nossos e 0s resultados sao sempre muito
interessantes. Aumento do foco da equipe nas orientagcdes do gestor, gerou em
media 8,3% de aumento em vendas. Em 3 semanas, os vendedores de baixa
performance buscam ajuda por vontade propria.
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