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A IMPORTANCIA DAS PERGUNTAS PODEROSAS

MODULO 1:

« INTRODUGAO AO PODER DAS PERGUNTAS;

« 0 QUE SAO E QUAIS 0S BENEFICIOS DAS PERGUNTAS PODEROSAS;
« 0 ARQUETIPO DE UMA PERGUNTA PODEROSA.

MODULO 2:

« 9W2H DAS PERGUNTAS PODEROSAS,;

« INVESTIGAGAO APRECIATIVA;

* PERGUNTAS PARA ENTENDER:

* FORMULANDO PERGUNTAS CONSISTENTES;

« AIMPORTANCIA DO SILENCIO, PAUSAS E ESCUTA ATIVA.
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A IMPORTANCIA DAS PERGUNTAS PODEROSAS

- MODULO3:
> QUAIS AS CARACTERISTICAS DE UMA PERGUNTA PODEROSA;
> TIPOS DE PERGUNTAS;
v'PERGUNTAS ABERTAS;
v'PERGUNTAS FECHADAS;
v'EXPLORATORIAS;
v'TECNICA SPIN SELLING;
v’ DESAFIADORAS;
v FECHAMENTO.
> QUAIS SAO AS ATITUDES DE UM(A) BOMCA) INDAGADOR(A)




A IMPORTANCIA DAS PERGUNTAS PODEROSAS

= MODULO4:

> EXTRAGAO DE NARRATIVAS;

»>COMO TRABALHAR NARRATIVAS E ANEDOTAS;

>>CONDUGAOD, CONEXAO E ORGANIZACAO;

> CIRCULO DE ANEDOTAS;

> SENSEMAKING;

> UTILIZANDO AS PERGUNTAS PODEROSAS: DINAMICA PRATICA.




I ED Bergen Community College

x=independently organized TED event

Steve Aqguirre
The Power of Questions

March 6, 2018
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Why does kids’ questioning drop off after age 3?

~ ASKING QUESTIONS

10 12 14 15 18

Age

“A ARTE E A CIENCIA DE FAZER PERGUNTAS E A FONTE DE TODO CONHECIMENTO” - THOMAS BERGER
“AQUELE QUE PEDE E TOLO POR CINCO MINUTOS, MAS QUEM NAO PEDE PERMANECE TOLO PARA SEMPRE.” - MARK TWAIN



POR QUE MENOS PERGUNTAS?

© 08 PAIS DIZEM: "CHEGA!"

@ 0S PROFESSORES DIZEM: "DE-ME RESPOSTAS!"
© 08 CHEFES DIZEM: "DO MEU JEITO OU RUA!™

© VOCE DIZ: "NAO TENHO TEMPO."



:TIPO DE UMA PERGUNTA PODEROSA

w BYGINO
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1. FAGA 0 MAXIMO DE PERGUNTAS QUE PUDER.
2. NAO PARE PARA DISCUTIR, JULGAR OU RESPONDER A QUALQUER

DEFINA 0 FOCO DA PERGUNTA PERGUNTIL
' 3. ANOTE TODAS AS PERGUNTAS EXATAMENTE COMO ELA E DECLARADA.
2] PRODUZA SUAS PERGUNTAS 4. TRANSFORME QUALQUER DECLARAGAC EM UMA QUESTAO.
3] SIGA AS REGRAS :
v'NUMERE SUAS PERGUNTAS
v MELHORE SUAS PERGUNTAS

v'CATEGORIZE PERGUNTAS COMO FECHADAS OU ABERTAS

v ALTERE AS PERGUNTAS DE UM TIPO PARA OUTRO \
4) AJAESTRATEGICAMENTE

FECHADA:
v'PRIORIZE SUAS PERGUNTAS RESPONDIDO COM "SIM", "NAQ" OU UMA PALAVRA
v'PLANO DE AGAO OU DISCUTIR 0S PROXIMOS PASSOS )
v COMPARTILHE COM ALGUEM ABERTA: EXIGE UMA EXPLICAGAO MAIS LONGA

5) REFLITA

SOURCE: THE RIGHT QUESTION INSTITUTE



A LISTA DE VERIFICAGAO DE PHOENIX: GCOMO A CIA DEFINE
PROBLEMAS E PLANOS DE AGAO

BY GINO

HTTPS://WWW.FUTUREBUSINESSTECH.COM/BLOG/ THE-PHOENIX-CHECKLIST-HOW-THE-CIA-DEFINES-PROBLEMS-AND-PLANS-SOLUTIONS TERENTIM
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JOGAR CHANGE
MANAGEMENT GAME
COM 0 ARQUETIPO




0 PODER DE FAZER PERGUNTAS




POR QUE: PERGUNTE MAIS E MELHOR

 PERGUNTAS

* PREVENIR DESASTRES
* GANHE CLAREZA
 MOLDAR 0 FUTURO

PORQUE




5 PORQUES PARA A CAUSA RAIZ

“EU NAO SOU TALENTOSO MAIS DO QUE NINGUEM.
EU APENAS COLOQUEI MUITOS ESFORCOS E
PESQUISAS.”

SAKICHI TOYODA
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"SE EU TIVESSE UMA HORA PARA RESOLVER
UM PROBLEMA E MINHA VIDA DEPENDESSE
DA SOLUGAO, EU PASSARIA 0S PRIMEIROS 55
MINUTOS DETERMINANDO A PERGUNTA
ADEQUADA PARA PERGUNTAR, UMA VEZ QUE
EU SOUBESSE A PERGUNTA ADEQUADA, EU
PODERIA RESOLVER 0 PROBLEMA EM MENOS
DE 5 MINUTOS.

ALBERT EINSTEIN



0 QUE E “E SE”: PERGUNTAS DESAFIADORAS

@ PERCEPGOES E VIESES
@ A"MANEIRA COMO SEMPRE FOI FEITO"
© FALTA DE CLAREZA




VOCE ESTA ACOSTUMADO(A) A USAR 0 SUPERPODER DO:
“E SE?"
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EU ESTIVER ERRADO?
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PERGUNTA: PERCEPGOES, VIES

T0D0 O
CONHECGIMENTO




QUE 0S OUTROS
SABEM

0 QUE '

VOCE SABE

T0DO O
CONHECIMENTO




OUTROS

QUE 0S OUTROS
SABEM

CONHECIMENTO

VOCE SABE

MICKEY MOUSE
THEORY




MODELO DE RESOLUCAO DE CONFLITOS - PATRICK LENCIONI
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OBSTACULOS INDIVIDUAIS

OBSTACULOS DE

AUTO-ESTIMA RELACIONAMENTO CONHECIMENTO

OBSTACULOS DE AMBIENTE

EVENTO LEGADO /_\

REPUTACAO

INTELIGENCIA

OBSTACULOS DE INFORMACAO
EMOCIONAL

T " CULTURA

INFRA 7~ N
{ DEFINICAO ORGANIZACIONAL

DO OPINIOES
PROBLEMA
HABILIDADES PERSPECTIVAS MOTIVO

HUMOR
: ESTILO
POLITICA
ORGANIZAGEO

EXPERIENCIA

ESTILO POSICAO

COMPREENSAO




COMO: FAZENDO PERGUNTAS

© COMO PODERIAMOS...
© GOMO SERIA SE....







"0 IMPORTANTE E NUNCA PARAR DE
QUESTIONAR."

ALBERT EINSTEIN
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5 PORQUES PARA A CAUSA RAIZ

"UMA MUDANGA DE PARADIGMA OCORRE QUANDO UMA
PERGUNTA E FEITA DENTRO DO PARADIGMA ATUAL QUE
SO PODE SER RESPONDIDA DE FORA DELE*

THE ART OF THE QUESTION, MARILEE GOLDBERG




* GERA GURIOSIDADE NO OUVINTE * GERA ENERGIA E MOVIMENTO PARA A FRENTE

e ESTIMULA CONVERSA REFLEXIVA = CANALIZA A ATENGAO

* EINSTIGANTE » PROVOCA INVESTIGAGAD

» EMERGE SUPOSICOES SUBJACENTES = PERMANECE COM 0S PARTICIPANTES

* CONVIDA A CRIATIVIDADE ENOVAS - TOCA UM PROFUNDO SIGNIFICADO
POSSIBILIDADES * EVOCA MAIS PERGUNTAS



ZER E 0 QUE NAO FAZER, QUANDO 0 ASSUNTO SAO PERGUNTAS

CURIOSIDADE TEDIO
REFLEXAD  REACAO
REVELA SUPOSICOES ~ ESTENDE VIESES
ENGAJAMENTO  CONSENSO
ENERGIA  PARALISIA
CRIATIVIDADE ~  DISTRAGAD
CONFIANGA  DESCONFIANGA
SIGNIFICADO  TRIVIAL
DESENCADEIA MAIS PERGUNTAS ~ BECOS SEM SAIDA



MCA) BOM(A) INDAGADOR(A}

1. PREPARE INFORMAGOES REFERENTES AO PANO DE FUNDO.
2. PLANEJE METAS, TEMPO DISPONIVEL, HISTORIAS E NARRATIVAS

3. FORMULAR PERGUNTAS ) )
—  ANOTE DIFERENTES VERSOES (CONSTRUGAO, ESCOPO E SUPOSIGOES)

—  CLASSIFIQUE-0S EM TERMOS DE “PODER DA PERGUNTA”
—  ANTECIPE POSSIVEIS INTERPRETAGOES
—  ANTECIPE POTENCIAIS 0BSTACULOS

—  VISLUMBRE POSSIVEIS/POTENCIAIS RESPOSTAS E NOVAS PERGUNTAS
DECORRENTES DESSAS

4. DESENVOLVA E REFINE SUAS PROPRIAS ESTRATEGIAS (SEU GRUPO) TECNICAS E DICAS
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Vida, Vivo(a)

KA - |
Efeito / Resultado,; Que
vale a pena; Util

/

para viver



O QUE AMAMOS FAZER?

4
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Sentimento de

Sentimento de . escassez
inutilidade '
Paixao Missao
O QUE \ \ O QUE AS
FAZEMOS ‘ } @ DESSOAS
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HA TRES DIMENSOES QUE CONSTITUEM A ESTRUTURA DE UMA PERGUNTA PODEROSA:
CONSTRUGAO, ESCOPO E PREMISSAS. CADA UMA CONTRIBUI PARA A QUALIDADE DO
APRENDIZADO E CRIACAO DE CONHECIMENTO QUE EMERGE A MEDIDA QUE NOS NOS
ENGAJAMOS COM 0S OUTROS EM UMA INVESTIGAGAO CONSTRUTIVA.

CONSTRUGAD

PREMISSAS
ESCOPO



S PODEROSAS: CONSTRUGAO

N
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DIFERENTES MANEIRAS DE FAZER A MESMA PERGUNTA:

= ESTA SATISFEITO COM SEU TRABALHO?

» (UANDO FICOU MAIS SATISFEITO COM SEU TRABALHO?

= 0 (UE VOCE ACHA MAIS SATISFATORIO SOBRE 0 SEU TRABALHO?
» POR (UE SEU TRABALHO TEM SEUS ALTOS E BAIX0S?

[CONVERSAS MAIS REFLEXIVAS, ENVOLVENTES E MAIS PROFUNDAS)



S PODERDSAS: ESCOPD
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DIFERENTES NIVEIS DE FAZER A MESMA PERGUNTA:

= COMO VOCE ESTA SATISFEITO COM 0 SEU TRABALHO?

= COMO VOCE DEFINIRIA PESSOALMENTE UM TRABALHO SATISFATORIO?
= COMO VOCE PODE DEFINIR A SATISFAGAO NO TRABALHO?

> COMO ALGUEM PODE DEFINIR A FELICIDADE?

(EQUILIBRIO ENTRE INSIGHT, ESCOPO E RELEVANCIA)



: PREMISSAS

DIFERENTES NIVEIS DE FAZER A MESMA PERGUNTA:

> 0 OUE VOCE PODE FAZER PARA MELHORAR SUA SATISFAGAO NO TRABALHO?

= 0 0UE A ORGANIZAGAO PODE FAZER PARA MELHORAR A SATISFAGAO DE SEUS
COLABORADORES NO TRABALHO?

= COMO 0S NOVOS INDICADORES AFETARIAM NOSSA SATISFAGAO NO TRABALHO?

= COMO A SATISFAGAO NO TRABALHO PODE IMPACTAR A QUALIDADE DE VIDA?

(IMPLICITO / EXPLICITO)



DE JOHARI E PERGUNTAS PODEROSAS

AREA
OCULTA
OU SECRETA

AREA
DESCONHECIDA

AREA
ABERTA

OUTROS
RECONHECEM DESCONHECEM

RECONHECO DESCONHECO

EU



JANELA DE JOHARI E PERGUNTAS PODEROSAS

DESCONHECIDO
POR VOCE

-
o PUBLICO CEGO

: = : 0 QUETEMOS 0 QUE 0S OUTROS
= CONSCIENCIAE  ENXERGAM MAS
: § : REVELAMOS  NOS NAO VEMOS
| |

| ~ |

I 8 I

| = | DESCONHECIDO PRIVADO IGNORADO
| © 1  PELOS 0 QUESABEMOS  50u1L0 QUE

| | I 7 5
oy G MAS NAO NINGUEM VE
Ll MOSTRAMOS

(I



TIPOS DE PERGUNTAS

ABERTAS

TIPOS DE PERGUNTAS

DIRECIONADAS
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THE TRUTH IS OUT THERE

- AVERDADE ESTA LA FORA -

TTTTTTTT
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Passo 1

Definicao do objetivo a ser alcancado
(alvo)




Passo 2

Definicao do contexto e
metodo a ser utilizado




Passo 3

Selecao do perfil e dos grupos a
serem envolvidos no sensemaking




Passo 4

O que esta alem das palavras

0
K A

)
g




Passo 5

Consolidacao dos achados

B, E
B-E-6

A" 4







Passo 6

Transcricoes




ALGUNS NUMEROS:

« 14 ENTREVISTADOS
« MAIS DE 5 HORAS DE ENTREVISTAS
» 54 PAGINAS TRANSCRITAS

« 37.353 PALAVRAS MAPEADAS

» 39 FRAGMENTOS DE NARRATIVAS EXTRAIDOS




INFRAESTRUTURA ESPAGCO

+

PRSENCIAL
HIBRIDA
HOME

MODERNIZACAO
E
AUTOMACAO

COMUNICACAO
ONLINE




PRSENCIAL
HIBRIDA
HOME

+

HEADCOUNT

RETENCAO DE TALENTOS

QUALIFICACAO
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GESTORES
HIBRIDA
HOME

+

PAPEIS E
RESPONSABILIDADES

ESTRUTURA

PROCESSOS

TTTTTTTT



« E SE... Trabalhassemos intencionalmente a delegacao e
formacao de sucessores, fortalecendo a identidade das
equipes por meio de valores comuns e talentos?

« E SE... Entendéssemos melhor como aprimorar a
comunicacao as equipes virtuais e hibridas, empoderando os
préprios times na identificacao de boas praticas e criagao de
experimentos?

« E SE... Desenvolvermos novos comportamentos e
redefinirmos crencas a partir de novas histérias e novos
arquétipos, principalmente relacionadas a simbolos e herdis:
o que significa ser um(a) bom(a) profissional na empresa? O
que define uma pessoa responsavel e dedicado(a)?

s

BY GINO
TERENTIM
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ARRATIVAS E ANEDOTAS

* ANEDOTAS

S T A R

Descreva Qual fol sua Qual fora  Quais foram
a tarefa acao que 0S
situacao nessa vocé resultados?
situacao? executou?

» HISTORIAS




EXTRA! SPIN SELLING




A SIGLA SPIN SIGNIFICA SITUAGAO, PROBLEMA, IMPLICAGAO E NECESSIDADE DE PAGAMENTO.

SITUAGAO COLETA INFORMAGOES; 0 PROBLEMA IDENTIFICA AS DORES E PROBLEMAS QUE AS PERSPECTIVAS
EXPERIMENTAM; A IMPLICAGAO AJUDA 0S REPRESENTANTES DE VENDAS A ENTENDER POR QUE ESSAS AREAS DE DOR
PRECISAM SER RESOLVIDAS; 0 NEED PAYOFF AJUDA A PERSPECTIVA DE TIRAR CONCLUSOES.

0 TERMO FOI CUNHADO POR NEIL RACKHAM EM SEU LIVRO GHAMADQ SPIN SELLING.

SPIN

SITUATION PROBLEM IMPLICATION NEED - PAYOFF




m  SITUAGAD
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 FEITAS DURANTE A FASE DE SITUAGAO:

QUAL E 0 SEU PAPEL NA [EMPRESA]?
COMO VOCE FAZ X?

QUAL E 0 SEU PROCESSO PARA X?
LEVE-ME PARA CONHECER COMO E SEU DIA.

VOCE TEM UMA ESTRATEGIA PARA X?

QUEM E RESPONSAVEL POR X?

HA QUANTO TEMPO FAZ X ASSIM?

POR QUE VOCE FAZ X ASSIM?

QUANTO ORGAMENTO VOCE ATRIBUIU A X?

POR QUE VOCE FAZ X ASSIM?

QUAL A IMPORTANCIA DO X PARA 0 SEU NEGOCIO?

QUEM USA X COM MAIS FREQUENCIA? QUAIS SAO 0S OBJETIVOS DELES?
QUAIS FERRAMENTAS VOCE USA ATUALMENTE PARA FAZER X?

QUEM E 0 SEU FORNECEDOR ATUAL PARA X?

POR QUE ESCOLHEU SEU FORNECEDOR ATUAL PARA X?



DURANTE A FASE DE PROBLEMAS:

st
e ==

QUANTO TEMPO LEVA PARA FAZER X?

QUAO CARO X E?

QUANTAS PESSOAS SAO NECESSARIAS PARA ALCANGAR 0S RESULTADOS NECESSARIOS?

0 QUE ACONTECE SE VOCE NAO TIVER SUCESS0 COM X?

ESSE PROCESSO NUNCA FALHA?

VOCE ESTA SATISFEITO COM 0 SEU PROCESSO ATUAL PARA X? E 0S RESULTADOS?

QUAO CONFIAVEL E 0 SEU EQUIPAMENTO?

QUANDO VOCE TEM PROBLEMAS, E TIPICAMENTE FACIL DESCOBRIR 0 QUE DEU ERRADO?

QUANTO ESFORGO E NECESSARIO PARA CONSERTAR SUAS FERRAMENTAS OU COMPRAR NOVAS FERRAMENTAS?
ESTA FELIZ COM SEU FORNECEDOR ATUAL?




A FASE DE IMPLICAGAO:

QUAL E 0 CUSTO DE PRODUTIVIDADE DE FAZER X DESSA FORMA?
0 QUE VOCE PODERIA REALIZAR COM UM TEMPO EXTRA [QUANTIDADE DE TEMPO] A CADA [SEMANA, MES]?

SEUS CLIENTES ESTARIAM [MAIS SATISFEITOS, ENGAJADOS, LEAIS] SE VOCE NAO EXPERIMENTASSE 0 [PROBLEMA RELACIONADO
COMX]

SE VOCE NAO EXPERIMENTASSE [PROBLEMAI, SERIA MAIS FACIL ALCANGAR [OBJETIVO PRIMARIO]?
[PROBLEMA] ALGUMA VEZ IMPEDE QUE VOCE ATINJA SEUS OBJETIVOS NA [AREA DE NEGOCIOS]?

QUANDO FOI A ULTIMA VEZ QUE X NAO FUNCIONOU?

COMO [PROBLEMA] ESTA AFETANDO 0S MEMBROS DA SUA EQUIPE?

VOCE DIRIA QUE [0 PROBLEMA] E UM BLOQUEADOR EM TERMOS DE CRESCIMENTO DA SUA CARREIRA PESSOAL?
ECONOMIZAR [TEMPO] FARIA UMA DIFERENGA SIGNIFICATIVA PARA SUA [EQUIPE, ORGAMENTO, EMPRESA]?
COMO VOCE USARIA UMA [QUANTIDADE EXTRA DE DINHEIRO] A CADA [SEMANA, MES, TRIMESTRE, ANO]?

TEM UM PROBLEMA COM X JA IMPACTOU NEGATIVAMENTE SEUS KPIS?
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PERGUNTAS F

* AJUDARIA SE...
o X TORNARIA MAIS SIMPLES ALCANGAR [EVENTO POSITIVO]?
» SUA EQUIPE ENCONTRARIA VALOR EM...

» VOCE ACHA QUE RESOLVER [PROBLEMAI IRIA IMPACTA-LO
SIGNIFICATIVAMENTE DE FORMA Y?

» EIMPORTANTE QUE 0S MEMBROS DA SUA EQUIPE VEJAM 0 BENEFICIO X
PARA QUE ELES POSSAM TOMAR MEDIDAS Y?



e GERIR A MUDANGA E ESTAR SEMPRE ATENTO AQS FATORES QUE NOS PRENDEM AO

ESTADO ATUAL"

hHp://wwwlinkedincom/in/ginoterentim

BY GINO — .
TERENTI
L @qginoterentimir

hHps://wwwiacebook com/ginoterentim/

hHps://www.youtube.com/GinoTerentimJunior

hHp://bitly/ginoterentim

http://qrcode.de/ginoterentim




