


MÓDULOS 1 e 2



A importância das perguntas poderosas

Módulo 1:

• Introdução ao poder das perguntas;

• O que são e quais os benefícios das perguntas poderosas;

• O arquétipo de uma pergunta poderosa.

Módulo 2:

• 5W2H das perguntas poderosas;

• Investigação apreciativa;

• Perguntas para entender:

• Formulando perguntas consistentes; 

• A importância do silêncio, pausas e escuta ativa.



MÓDULOS 3 e 4



A importância das perguntas poderosas

• Módulo 3:

➢Quais as características de uma pergunta poderosa;

➢Tipos de perguntas;

✓Perguntas abertas;

✓Perguntas fechadas;

✓Exploratórias;

✓Técnica SPIN Selling;

✓Desafiadoras;

✓Fechamento.

➢Quais são as atitudes de um(a) bom(a) indagador(a)



A importância das perguntas poderosas

▪ Módulo 4:

➢Extração de narrativas;

➢Como trabalhar narrativas e anedotas;

➢Condução, conexão e organização;

➢Círculo de anedotas;

➢Sensemaking;

➢Utilizando as perguntas poderosas: dinâmica prática.





“A arte e a ciência de fazer perguntas é a fonte de todo conhecimento” – Thomas Berger
“Aquele que pede é tolo por cinco minutos, mas quem não pede permanece tolo para sempre.” – Mark Twain



Por que menos perguntas?

 Os pais dizem: "Chega!"
 Os professores dizem: "Dê-me respostas!"
 Os chefes dizem: "Do meu jeito ou rua!"
 Você diz: "Não tenho tempo."



O Arquétipo DE UMA Pergunta Poderosa

1) Defina o foco da pergunta
2) Produza suas perguntas
3) Siga as regras

✓Numere suas perguntas

✓Melhore suas perguntas

✓Categorize perguntas como fechadas ou abertas

✓Altere as perguntas de um tipo para outro

4) Aja Estrategicamente
✓Priorize suas perguntas

✓Plano de ação ou discutir os próximos passos

✓Compartilhe com alguém 

5) Reflita

Source: The Right Question Institute

1. Faça o máximo de perguntas que puder.
2. Não pare para discutir, julgar ou responder a qualquer 

pergunta.
3. Anote todas as perguntas exatamente como ela é declarada.
4. Transforme qualquer declaração em uma questão.

Fechada:
Respondido com "sim", "não" ou uma palavra

Aberta: Exige uma explicação mais longa



A lista de verificação de Phoenix: como a CIA define 
problemas e planos DE AÇÃO

https://www.futurebusinesstech.com/blog/the-phoenix-checklist-how-the-cia-defines-problems-and-plans-solutions



JOGAR CHANGE 
MANAGEMENT GAME 

COM O ARQUÉTIPO



Porquê

O Poder de Fazer Perguntas

O quê

Como



POR QUE: Pergunte mais e melhor

• Perguntas
• Prevenir desastres
• Ganhe Clareza
• Moldar o futuro

Porquê



5 Porquês para a Causa Raiz

“Eu não sou talentoso mais do que ninguém. 
Eu apenas coloquei muitos esforços e 

pesquisas.”

Sakichi Toyoda



"Se eu tivesse uma hora para resolver
um problema e minha vida dependesse
da solução, eu passaria os primeiros 55
minutos determinando a pergunta
adequada para perguntar, uma vez que
eu soubesse a pergunta adequada, eu
poderia resolver o problema em menos
de 5 minutos.

Albert Einstein



O quê e “E SE”: PERGUNTAS DESAFIADORAS

 Percepções e vieses
 A "maneira como sempre foi feito"
 Falta de clareza

O quê



“E SE?”





Todo o 
Conhecimento

Pergunta: Percepções, viés



Todo o 
Conhecimento

O que
você sabe

O que os outros 
sabem



Todo o 
Conhecimento

O que
você sabe

Sua interpretação A interpretação dos 
outros

O que os outros 
sabem Mickey Mouse 

Theory



Modelo de Resolução de Conflitos – PATRICK LENCIONI

OBSTÁCULOS INDIVIDUAIS

CONHECIMENTOAUTO-ESTIMA
OBSTÁCULOS DE 

RELACIONAMENTO

REPUTAÇÃO

INTELIGÊNCIA 
EMOCIONAL

CULTURA 
ORGANIZACIONAL

VALORES
EVENTO LEGADO

FÍSICO/
INFRA

OBSTÁCULOS DE AMBIENTE

OBSTÁCULOS DE INFORMAÇÃO

OPINIÕES

FATOS

DEFINIÇAO 
DO 

PROBLEMA

HABILIDADES

ESTILO

COMPREENSÃO

POSIÇÃO

ESTILO

MOTIVO

EXPERIÊNCIA

POLÍTICA

ORGANIZAÇÃO

PERSPECTIVAS

HUMOR



Como: Fazendo Perguntas

 Como poderíamos...
 Como seria se....

Como





"O importante é nunca parar de
questionar."

Albert Einstein



CONSTRUÇÃO, ESCOPO E PREMISSAS



5 Porquês para a Causa Raiz

"UMA MUDANÇA DE PARADIGMA OCORRE QUANDO UMA
PERGUNTA É FEITA DENTRO DO PARADIGMA ATUAL QUE
SÓ PODE SER RESPONDIDA DE FORA DELE“

The Art of the Question, Marilee Goldberg



Perguntas poderosas

• gera curiosidade no ouvinte
• estimula conversa reflexiva
• é instigante
• EMERGE suposições subjacentes
• convida a criatividade e novas 

possibilidades

• gera energia e movimento para a frente
• CANALIZA A atenção
• PROVOCA investigação
• PERMANECE com os participantes
• toca um profundo significado
• evoca mais perguntas



O QUE FAZER E O QUE NÃO FAZER, QUANDO O ASSUNTO SÃO PERGUNTAS

curiosidade
reflexão 

revela suposições
engajamento 

energia 
criatividade

confiança 
significado

desencadeia mais perguntas

tédio
reação
estende vieses 
consenso
paralisia
distração 
desconfiança
trivial
becos sem saída

SIM NÃO



Quais são as atitudes de um(a) bom(a) indagador(a)

1. PreparE informações REFERENTES AO PANO DE FUNDO.
2. PLANEJE METAS, tempo disponível, histórias E NARRATIVAS
3. Formular perguntas

– Anote diferentes versões (construção, escopo e suposições)
– Classifique-os em termos de “poder DA PERGUNTA”
– Antecipe POSSÍVEIS interpretações
– ANTECIPE POTENCIAIS OBSTÁCULOS 
– Vislumbre possíveis/potenciais respostas E NOVAS PERGUNTAS 

DECORRENTES DESSAS
4. Desenvolva e refine suas próprias estratégias (seu grupo) técnicas e dicas



き
甲か

斐い

生い
I - KI
Vida, Vivo(a)

KA - I
Efeito / Resultado; Que 
vale a pena; Útil

Ikigai
Razão 
para viver



ikigai

O QUE NOS TRAZ RETORNO?

O QUE 
FAZEMOS 

BEM?

O QUE AS 
PESSOAS 

PRECISAM QUE 
FAÇAMOS?

O QUE AMAMOS FAZER?

Paixão Missão

Profissão Vocação

Sentimento de 
inutilidade

Sentimento de 
desgosto Sentimento de 

incompetência

Sentimento de 
escassez



A ESTRUTURA DE UMA PERGUNTA PODEROSA

Há três dimensões que constituem a estrutura de uma pergunta poderosa:
construção, escopo e premissas. Cada uma contribui para a qualidade do
aprendizado e criação de conhecimento que emerge à medida que nós nos
engaJAmos com os outros em uma investigação construtiva.

Construção

Escopo

Premissas



Perguntas poderosas: construção

Diferentes maneiras de fazer a mesma pergunta:

• Está satisfeito com seu trabalho?
• Quando ficou mais satisfeito com seu trabalho?
• O que você acha mais satisfatório sobre o seu trabalho?
• Por que seu trabalho tem seus altos e baixos?

(conversas mais reflexivas, envolventes e mais profundas)



Perguntas poderosas: ESCOPO

Diferentes níveis de fazer a mesma pergunta:

• Como você está satisfeito com o seu trabalho?
• Como você definiria pessoalmente um trabalho satisfatório?
• Como você pode definir a satisfação no trabalho?
• Como alguém pode definir a felicidade?

(equilíbrio ENTRE INSIGHT, escopo e relevância)



PERGUNTAS PODEROSAS: PREMISSAS

Diferentes níveis de fazer a mesma pergunta:

• O que você pode fazer para melhorar sua satisfação no trabalho?
• O que a ORGANIZAÇÃO pode fazer para melhorar a satisfação de seus 

colaboradores no trabalho?
• Como os novos INDICADORES afetariam NOSSA satisfação no trabalho?
• Como a satisfação no trabalho pode impactar a qualidade de vida?

(implícito / explícito)



JANELA DE JOHArI E PERGUNTAS PODEROSAS



JANELA DE JOHArI E PERGUNTAS PODEROSAS



Tipos de Perguntas

Tipos de Perguntas

Abertas

Fechadas

Sequenciais

Direcionadas

Exploratórias

Desafiadoras



SENSEMAKING



Extração de Narrativas

THE TRUTH IS OUT THERE 
- A VERDADE ESTÁ LÁ FORA -



Passo 1

Definição do objetivo a ser alcançado 

(alvo)



Passo 2

Definição do contexto e

método a ser utilizado



Passo 3

Seleção do perfil e dos grupos a 

serem envolvidos no sensemaking



Passo 4

O que está além das palavras



Passo 5

Consolidação dos achados



CLUSTERS

Consolidação 

no Mercado

Talentos e 

Capital 

Humano



Passo 6

Transcrições



• 14 ENTREVISTADOS

• MAIS DE 5 HORAS DE ENTREVISTAS

• 54 PÁGINAS TRANSCRITAS

• 37.353 PALAVRAS MAPEADAS

• 39 FRAGMENTOS DE NARRATIVAS EXTRAÍDOS

ALGUNS NÚMEROS: 



+

INFRAESTRUTURA

COMUNICAÇÃO

ONLINE

MODERNIZAÇÃO

E 

AUTOMAÇÃO

PRSENCIAL

HÍBRIDA

HOME

-

ESPAÇO



+

TALENTOS E 

CAPITAL HUMANO

HEADCOUNT QUALIFICAÇÃO

PRSENCIAL

HÍBRIDA

HOME

-

RETENÇÃO DE TALENTOS



+

GESTÃO 

ORGANIZACIONAL

PAPÉIS E 

RESPONSABILIDADES PROCESSOS

GESTORES

HÍBRIDA

HOME

-

ESTRUTURA



• E SE... Trabalhássemos intencionalmente a delegação e

formação de sucessores, fortalecendo a identidade das

equipes por meio de valores comuns e talentos?

INSIGHTS DAS TRÍADES

• E SE... Entendêssemos melhor como aprimorar a

comunicação as equipes virtuais e híbridas, empoderando os

próprios times na identificação de boas práticas e criação de

experimentos?

• E SE... Desenvolvermos novos comportamentos e

redefinirmos crenças a partir de novas histórias e novos

arquétipos, principalmente relacionadas a símbolos e heróis:

o que significa ser um(a) bom(a) profissional na empresa? O

que define uma pessoa responsável e dedicado(a)?



• ANEDOTAS

• NARRATIVAS

• HISTÓRIAS

NARRATIVAS E ANEDOTAS

S

Descreva 
a 

situação

T

Qual foi sua 
tarefa 
nessa 

situação?

A

Qual foi a  
ação que 

você 
executou?

R

Quais foram 
os 

resultados?

SITUAÇÃO TAREFA AÇÃO RESULTADO



Extra! Spin Selling



O que SPIN Selling

A sigla SPIN significa Situação, Problema, Implicação e Necessidade de Pagamento.
Situação coleta informações; O problema identifica as dores e problemas que as perspectivas
experimentam; A implicação ajuda os representantes de vendas a entender por que essas áreas de dor
precisam ser resolvidas; O Need Payoff ajuda a perspectiva de tirar conclusões.
O termo foi cunhado por Neil Rackham em seu livro chamado SPIN Selling.



SP
IN

Se
ll

in
g

Situação

Problema

Implicação

Necessidaede

Spin selling



Perguntas feitas durante a fase de Situação:

• Qual é o seu papel na [empresa]?
• Como você faz X?
• Qual é o seu processo para X?
• leve-me para conhecer como é seu dia.
• Você tem uma estratégia para X?
• Quem é responsável por X?
• Há quanto tempo faz X assim?
• Por que você faz X assim?
• Quanto orçamento você atribuiu a X?
• Por que você faz X assim?
• Qual a importância do X para o seu negócio?
• Quem usa X com mais frequência? Quais são os objetivos deles?
• Quais ferramentas você usa atualmente para fazer X?
• Quem é o seu fornecedor atual para X?
• Por que escolheu seu fornecedor atual para X?



Perguntas feitas durante a fase de problemas:

• Quanto tempo leva para fazer X?

• Quão caro x é?

• Quantas pessoas são necessárias para alcançar os resultados necessários?

• O que acontece se você não tiver sucesso com X?

• Esse processo nunca falha?

• Você está satisfeito com o seu processo atual para X? e Os resultados?

• Quão confiável é o seu equipamento?

• Quando você tem problemas, é tipicamente fácil descobrir o que deu errado?

• Quanto esforço é necessário para consertar suas ferramentas ou comprar novas ferramentas?

• está feliz com seu fornecedor atual?



Perguntas feitas durante a fase de Implicação:

• Qual é o custo de produtividade de fazer X dessa forma?
• O que você poderia realizar com um tempo extra [quantidade de tempo] a cada [semana, mês]?
• seus clientes estariam [mais satisfeitos, engajados, leais] se você não experimentasse o [problema relacionado 

com x]
• Se você não experimentasse [problema], seria mais fácil alcançar [objetivo primário]?
• [problema] alguma vez impede que você atinja seus objetivos na [área de negócios]?
• Quando foi a última vez que X não funcionou?
• Como [problema] está afetando os membros da sua equipe?
• Você diria que [o problema] é um bloqueador em termos de crescimento da sua carreira pessoal?
• economizar [tempo] faria uma diferença significativa para sua [equipe, orçamento, empresa]?
• Como você usaria uma [quantidade extra de dinheiro] a cada [semana, mês, trimestre, ano]?
• Tem um problema com X já impactou negativamente seus KPIs?



Perguntas feitas durante a etapa necessidade

• ajudaria se...
• X tornaria mais simples alcançar [evento positivo]?
• sua equipe encontraria valor em...
• Você acha que resolver [problema] iria impactá-lo 

significativamente de forma Y?
• É importante que os membros da sua equipe vejam o benefício X 

para que eles possam tomar medidas y?




