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Como ler este livro

ste livro ndo € uma biografia, nem uma revisao bibliogrdfica.

Nio sio verdades absolutas e tinicas sobre empreender. E, sim,

um livro real, que combina anos de estudo com a experiéncia
prdtica de quem vive e respira o mundo do empreendedorismo.
E um livro pensado para quem quer empreender, com a intengio
clara de ajudar a empreender para empreender.

Quando comecei a escrever estas pdginas, nio sabia ao certo
qual seria o formato final, mas havia algo muito claro para mim:
tinha de ser simples, direto e prdtico, tal como eu gosto. Nao te-
nho tempo para consumir conteudos excessivamente tedricos,
por isso, trago-lhe um livro com uma lista dos principios-chave
que considero fundamentais para alcangar o sucesso profissional.
E posso garantir-lhe: se os aplicar com dedicagao, terd sucesso na
sua vida também!

Esses principios nio sdo teorias distantes ou ideias abstratas. To-
dos eles foram estudados e aplicados na minha prdépria vida. Sao os
mesmos que coloco em prdtica no meu dia a dia e que ensino aos
meus lideres. Estes principios funcionam, mas hd um segredo: eles
sO tém sucesso se os aplicar. Ao longo do livro, deixo reflexoes e desa-
fios que aconselho a fazer para aproveitar e tirar o mdximo proveito.

O livro estd dividido pelos pilares que acredito serem a base
solida para a construcio de um negécio de sucesso. Dentro de
cada capitulo, encontrard os principios essenciais, aqueles que
sdo inegocidveis, para refletir, aplicar e transformar o seu cami-
nho. Cada um desses pilares € um degrau para o seu crescimento,
nio s6 como empreendedor, mas também como pessoa.

Quando comecamos um livro, a tendéncia € pensarmos que
sdo muitas pdginas e que vamos demorar algum tempo a ler.
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Dependerd de si, mas tenho a certeza de que vai querer ler princi-
pio atrds de principio, até nio ter nenhum que reste. Fico feliz se
esse for o seu sentimento. Mas permita-me dar-lhe uma sugestio:
um principio por dia ou por semana. Este ¢ um livro para refletir e
aplicar no seu negdcio. Volte atrds e releia sempre que necessdrio.
Espero que estes sejam tdo transformadores no seu negécio como
foram para o meu.



A minha histiria

“Neste livro nio lhe trago s6 um livro, trago um caminho
encurtado para o sucesso. Estou a oferecer-lhe tempo!”

uando decidi escrever este livro, pensei muito na estrutura e

conteudo a preparar e integrar. Quais os melhores conteudos?

Quais os capitulos que ndo podem faltar? Escrevo este livro
com a certeza de que vai impactar muitos empreendedores! Além
disso, refleti sobre a importancia deste conteiudo na minha hist6-
ria e em quem eu sou. Cada palavra, cada estratégia, cada partilha
fazem e fizeram sentido durante todo o meu caminho, por isso,
comeco este livro com o capitulo sobre a minha histdria.

Adoro ler, absorver o conteido de cada livro, mas gosto tam-
bém de conhecer o que estd por detrds de cada autor! Quem é, o
que o move e percebo que essa partilha humaniza cada livro. Este
mesmo texto escrito por outra pessoa, com uma historia e vivén-
cias diferentes seria escrito de forma também distinta e isso €, sem
duvida, o que me apaixona nos livros.

Sou formada em Fisioterapia desde 2007, mas a minha histd-
ria comeca no dia em que nasci. Do amor do meu pai e da minha
mie, que sao para mim seres humanos exemplares naquilo que diz
respeito aos valores certos. A minha mae é empreendedora, sem-
pre a vi a criar projetos. Mesmo sendo professora do ensino publi-
co, fazia nascer projetos inovadores dentro da escola e cresceu na
sua carreira até ser diretora de uma escola com mais de seiscentos
alunos. Este exemplo fez com que eu percebesse que a dedicacio e
paixdo valem a pena. Também o meu pai é¢ empreendedor. Arranja
sempre uma solucio para tudo, seja para reparar uma mdquina de
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lavar, seja para empreender enquanto explicador. Ele era profes-
sor de matemdtica e toda a minha vida o vi trabalhar até muito
tarde, em casa, a dar explicagdes. Tanto a minha mae como o meu
pai me deram o exemplo do que € trabalhar com honestidade e do
equilibrio entre sermos empreendedores, cuidarmos e estarmos
presentes na familia.

Tive uma infAncia muito feliz, sempre com os meus pais pre-
sentes, o que me permitiu sentir-me sempre segura. Ainda assim,
era muito envergonhada e tinha muita dificuldade em falar em
publico. O desporto trouxe-me a confianca e a disciplina que fal-
tava para hoje ser uma empreendedora de sucesso.

Fui atleta de alta competicao no ténis e desde cedo tive de ser
disciplinada, focada e “obrigada” a fazer escolhas! Nao € fdcil para
uma crianga ter de escolher entre ir treinar ou ir a uma festa de anos
de um amigo. Lembro-me de ter 12 anos e ter um colega que, quan-
do estava a entregar os seus convites de aniversdrio, olhou para mim
e disse “a ti nio te dou porque nunca vais”. Foi um momento que
me tocou, fiquei triste, mas fiz a escolha de me manter focada. Os
meus pais sempre me deixaram a vontade para decidir, mas sempre
foram muito claros em explicar-me que as minhas decisdes iam ter
impacto no meu futuro. A minha mae conta a histdria que, com dez
anos, quando fui para o 5° ano, tinha na secretdria o hordrio esco-
lar dividido por blocos: das 17h as 17h30 ver televisio, das 17h30 as
18h30 estudar, etc. (pode ouvir no primeiro episédio do meu pod-
cast “Olho pra coisa” se tiver interesse e quiser conhecé-los me-
lhor). Ainda sem saber o que o futuro me reservava, jd usava a estra-
tégia de blocos de tempo e gestio de tempo. Tinha muitos treinos e
atividades e, desta forma, garantia que conseguia fazer as escolhas
certas. Esta capacidade de escolher acertadamente, enquanto em-
preendedor, € muito importante, e a verdade € que muitos dos que
se cruzam comigo niao conseguem fazé-lo. Eu fui aprimorando o
musculo da disciplina, das escolhas, de fazer o que tem de ser fei-
to mesmo que tenha dias em que ndo me apeteca. Fui tornando os
meus dias em hdbitos consistentes que me levaram a resultados nio
s6 no desporto como no trabalho.

Terminei o curso de Fisioterapia sem saber que queria ter o
meu negécio, nunca foi algo que, de forma consciente, ambiciona-
va. Mas, no fundo, desde pequena que sou empreendedora. Orga-
nizava festas, fiz parte da associacio de estudantes no secunddrio
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e na universidade e sempre gostei de sair da minha zona de con-
forto. Quando terminei o curso, tinha uma certeza: sabia que ia
dar tudo em qualquer empresa que entrasse.

Assim foi. Em 2007 comecei a trabalhar na Fisiotorres que,
em 2009, se tornou a minha primeira clinica. Quando pensei em
comprd-la, senti muitos receios, duvidas e medos — se calhar os
mesmos que muitos empreendedores sentiram antes de abrir a sua
clinica. Serd que iria conseguir? Serd que tinha a idade certa ou
deveria esperar? Serd que iria ter clientes? Tantas perguntas que
eu tinha na minha cabeca. Mas sou uma pessoa que gosta de risco
e de sair da zona de conforto e uma coisa que penso sempre € que
nenhuma decisio é definitiva. Penso sempre “qual é o pior cend-
rio?” E, neste caso, o pior cendrio era perder o dinheiro que investi
e ter de fechar. Estava confortdvel com isso. Gosto do que faco,
por isso, no limite ia trabalhar para outra clinica, isso s6 depen-
deria de mim. Muitas vezes, estes receios e duvidas levam muitos
empreendedores a bloquear e nio passar a acio, mas quando olho
para trds percebo que aos 24 anos foi a altura certa para comecar.
Nio tinha despesas pessoais, nio tinha filhos, mas tinha a energia
necessdria para me dedicar ao meu primeiro negdcio. Contudo, os
receios estavam 14 e levaram-me a tomar decisoes erradas.

Quando, em 2009, comprei a Fisiotorres, apesar de ser uma
clinica que jd existia, nunca pensei ser tio desafiante. Eu nio tinha
conhecimentos de gestao, nao sabia que decisdes tomar, todos os
dias tinha novos desafios, comecei a trabalhar vinte horas por dia,
sete dias por semana, nio conseguia tirar férias e tudo dependia
de mim. O meu sonho de ter uma clinica tornou-se um pesadelo.

Em 2015, fui convidada para uma parceria com a Associagiao
de Educacio Fisica e Desportiva de Torres Vedras para gerir o de-
partamento de medicina fisica e reabilitacdo que estava tecnica-
mente falida (com um prejuizo de 20 mil euros mensais). Foi um
desafio que testou os meus conhecimentos de gestao. Além de li-
derar uma equipa de quarenta pessoas, em que a maioria era mais
velha do que eu, desta vez tinha de mostrar resultados financeiros
nio s6 a mim, mas também a direcio da associagio!

Estava tudo a correr bem, nio fosse a dificuldade em gerir
o meu tempo entre ser gestora de duas clinicas, fisioterapeuta e
também, em 2015, mie pela primeira vez. Tudo isto fez com que
este cocktail me levasse a ter cancro! Costumo dizer que o melhor

ol
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que me aconteceu foi o cancro, pois permitiu-me parar e voltar
a repensar na minha rota. O que eu queria para mim e para a mi-
nha vida? Percebi que eu ndo tinha duas empresas, mas sim duas
eupresas. Estava completamente presa aos negocios, sem tem-
po para mim, para a minha familia, para os meus amigos. Estava
num ponto em que jid nem sabia quem era, era apenas uma traba-
lhadora. Foi neste ano que decidi mudar! As grandes mudancas
acontecem em situacgdes de dor, e, no meu caso, foi na dor da
doenga fisica.

Comecei a procurar informagio sobre gestdo e como nio exis-
tiam cursos prdticos e rdpidos no mercado, em 2017 entrei para
o executive master em Gestao de Servicos de Saude, tendo rece-
bido o prémio de melhor aluna. Como soube a pouco, segui para
o mestrado de Gestdo de Empresas, que terminei em 2020. Nesse
ano surgiu a pandemia causada pela COVID-19 e muitos dos pro-
fissionais de saide empreendedores estavam perdidos sem saber
o que fazer aos seus negdcios. Decidi, uma vez mais, sair da minha
zona de conforto e migrar para o online com o intuito de ajudar
outros profissionais de saude que queriam criar ou ter um negécio
de sucesso. Recebo muitas vezes mensagens de empreendedores
que dizem que viram um post meu ou ouviram o meu podcast e
que parecia que estava a falar para eles. E normal, visto que falo
para a Ana que estava 14 atrds, em 2015, doente e sem qualquer
conhecimento de gestdo. Criei a Academia de Negdcios de Sau-
de (ANS) com a missio de ajudar mais profissionais de saide em-
preendedores a tomarem as decisdes certas nos seus negocios e a
fazer com que durante esta jornada nio se esquecam de quem sio
e de cuidarem do seu “eu” empreendedor.

Apds 16 anos a empreender, ter atualmente mais de cem co-
laboradores, trés negdcios, uma clinica privada com 1000 m?,
duas clinicas com acordo com o Sistema Nacional de Saude que
faturam mais de 1 milhdo de euros e a Academia de Negdcios de
Saude que impacta centenas de profissionais, cheguei aqui — a
este livro — para encurtar a sua jornada até ao sucesso, trazer as
estratégias que funcionam nio s6 nos negdcios de satide (mas em
muitos outros), sem ter de tirar nenhum mestrado ou formagio
académica. Neste livro nido lhe trago s6 um livro, trago-lhe um
caminho encurtado para o sucesso. Estou a oferecer-lhe tempo!
Usufrua da melhor formal

i
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“Viver com a Ana por perto é viver num mundo de
oportunidades para crescer. Ao longo dos anos, assisti a sua
evolucdo enquanto profissional, com a certeza de ver que

a sua esséncia se manteve intocdvel, num lugar onde as
relagbes humanas se mantiveram no seu centro, sempre!
Orgulho-me do caminho que faz e da forma como

atrai os seus para o fazerem com ela!”

Gristina Miranda — colaboradora desde 401b, atualments Goordenadora Apoio ao clisnte da ANS

“O perfeito exemplo de que se pode aliar a integridade

e honestidade a vendas na saude, que a concorréncia
pode ser nossa aliada e que juntos vamos mais longe.

A Ana muda a vida e a visdo de empreendedores na satde
de forma natural e empdtica, acolhendo todos e ajudando
cada profissional no seu desafio atual.”

Enfermeira Garmen — Especialista em Sadde Materna

“Um método que mudou a minha vida, da minha familia
e da minha empresa. Contetudo de grande valor

e aplicabilidade que permitem implementar desde

o primeiro dia os conhecimentos aprendidos.

Obrigado, Ana, pelo que fizeste por mim”

André Viegas — CEO Clinica FisioAndré Viegas ¢ Fisioterapeuta

“A Ana ensinou-me a acreditar no impossivel,

a construir com propdsito e a crescer com resiliéncia.

A sua orientagdo ajudou-me a ver além do dbvio

e a encontrar solugdes que pareciam inatingiveis.

Mais do que uma mentora, ela moldou a minha visdo
enquanto empresdria e fortaleceu-me enquanto pessoa.
Como amiga, a Ana é alguém em quem confio profundamente,
que celebra as minhas vitdrias e me apoia nos momentos
dificeis. O impacto dela na minha vida é imensurdvel,

e tenho orgulho de fazer parte do legado que estd a construir.
Com gratiddo e admiragdo, Raquel Saraiva.”

Raguel Saraiva — CED Clinicas Ragusl Saraiva é Fisioterapeuta
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“Através da sua visdo inspiradora, a Ana Gongalves
descomplicou, de forma leve, a gestdo em satide mostrou-me
que o sucesso € alcangdvel com foco, consisténcia e agdo.”
Garla Piteira — GEO Smilg Lx DentalClinic ¢ Médica Dentista

“A Ana é uma visiondria, criando uma metodologia
prdtica, adequada as necessidades prdticas e reais de
todos os empreendedores. Aquilo que a Fisiovida é hoje
deve-se muito ao método da Ana, tenho mais tempo
pessoal, uma empresa mais profissional e autonoma.”
Samuel Ferreira — GEO Fisiovida e Fisioterapsuta

“A Ana Gongalves é uma pessoa que genuinamente gosta

de ajudar os outros a evoluirem. Sente-se isso desde o primeiro
momento que estamos com ela, pois a forma apaixonante

com que partilha o seu conhecimento e como se interessa pelos
desafios dos outros torna-a mesmo uma pessoa muito especial!
O seu éxito € fruto de uma busca constante pela inovagao,
aprendizagem, experiéncia, conhecimento e empatia. E eu tenho
tido o privilégio de assistir e aplaudir na primeira fila a toda

a sua evolugdo e sucesso.”

Gongalo Santos — CED Clinica Kingtic e Osteopata Infantil

“A Ana Gongalves é uma visiondria empreendedora
na drea da saude, dedicada a inovar o setor e tem trés
caracteristicas unicas: antecipar tendéncias; empatia
profissional e versatilidade criativa.”

Pedro Costa Monteiro — Médico Dentista e Empreendedor em Sadde

“A Ana é genuina e tem a visdo e a ousadia que
faltam ao panorama do empreendedorismo

na saude em Portugal. A ‘psicéloga de negdcios’
que mudou a minha vida e me salvou da exaustdo.”
Sofia Santareno — CEO The Dr Pure Clinic & Médica Cirurgid Pléstica
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“A Ana é uma pessoa inspiradora. Faz-me acreditar

que tudo é possivel. Tem a coragem de arriscar e avangar
sempre sem medos e isso levou-a até aqui: a empresdria
de sucesso que é hoje! Tenho muito orgulho na sua jornada
e é um privilégio poder acompanhd-la de perto.”

Susana Piedade — Sdcia 6 gestora operacional da Fisiotorres. Colaboradora desde 2012

“A Ana Gongalves é uma empreendedora visiondria

na drea da saude, com um talento especial para
transformar desafios em oportunidades.

A sua abordagem prdtica, inovadora e motivadora

fez toda a diferenga no meu crescimento profissional.
Mesmo sendo arquiteta com um negdocio na drea da saude,
tive a oportunidade de aprender com a Ana Gongalves

o0 que significa ser gestora do meu prdprio negdcio, deixar
a gestdo intuitiva e passar a ter uma gestdo estratégica.

A sua visdo, lideranca e dedicagdo fazem dela

um exemplo tnico de profissionalismo e inovagdo,

que transforma negdcios e impacta vidas.”

CGétia Correia — Empreséria ém Sade

“E com grande admiracdo que dedicamos estas palavras

a nossa Ana Gongalves, uma mentora cuja eloquéncia

e profundidade de pensamento transformam a gestdo
clinica em uma arte prdtica e inspiradora. A visdo de quem
jd percorreu o caminho técnico e empreendedor faz com
que os seus conselhos transcendam teorias, trazendo clareza
e motivagdo para superar os desafios do dia a dia.

Longo é o caminho do empreendedor,

para quem de fora vé romance,

quem estd dentro sabe a dor!

Tu apontaste uma diregdo.

Os desafios ndo vdo parar,

Obrigado pela tua mdo!

Conta connosco para te ACLAMAR!”

Jodo Goglho — Médico Dentista
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“METODO CLINICAS DE SUCESSO

O método ‘Clinicas de Sucesso’ trouxe uma verdadeira
transformacdo a forma como encaro o meu negdcio. Aprendi

a olhar para a minha clinica ndo apenas como uma profissional
de satde, mas como uma gestora preparada e com visdo
estratégica. Sabemos que para ser médicos precisamos

de ter uma cédula profissional e de conhecimentos cientificos,
mas ninguém nos prepara para sermos donos de um negdcio.
E quando procuramos ajuda, a informacdo estd dispersa

e ndo é adaptada a pequenas unidades de satide, mas mais

a hospitais ou negdcios de grande volume. A Ana Gongalves
soube combinar de forma genial a sua formagdo em gestdo
(MBA em Satide), nacional e internacional, e a sua constante
procura pelas tendéncias mais relevantes do setor, juntamente
com a experiéncia de desafio que é ter os seus proprios negocios
de satide — isso permitiu-lhe construir este método incrivel.
Esta técnica tem por base pilares essenciais que ajudam
profissionais de saude a desenvolverem competéncias reais

de gestdo. Mas tudo isto adaptado a nossa realidade,

a do mercado de satde em Portugal, considerando as
especificidades dos nossos pequenos negocios. Isso faz toda

a diferenga, pois podemos aplicd-lo jd amanhd. Este método
proporcionou-me ferramentas valiosas e uma visdo clara
para fazer o meu negocio crescer de forma solida e alinhada
com os valores da satide. Recomendo a todos os profissionais
que desejam transformar suas clinicas em negdcios de sucesso.

ANA GONCALVES

A Ana Gongalves ndo é apenas uma profissional brilhante

e uma especialista no mercado da satde, ela é uma pessoa
extraordindria. A sua capacidade de nos fazer sentir especiais

é unica, porque olha para cada detalhe do nosso negdcio com
atencgdo e criatividade. Ela tem o dom de encontrar solugdes
adaptadas as nossas necessidades, mesmo nos desafios mais
complexos. Além disso, a Ana estd sempre presente nos momentos
mais importantes, garantindo que nunca nos sentimos sozinhos
nesta caminhada tdo solitdria que é ser empreendedor. Ela entende
esse percurso como poucos, porque também jd passou por ele e
sabe, na prdtica, o que € necessdrio para superar cada obstdculo.

i
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E uma visiondria de quem queremos estar perto, que sem
duvidas contribuird para a mudancga do paradigma

dos negdcios de satde em Portugal.”

Glara Panéo — Médica Dentista e GEO DentalCarg Lishoa

“A Ana é uma Mulher determinada,
tem luz propria, cintila e faz acontecer.”
Sérgio Galvio — Presidente da Associagdo de Educacdo ¢ Desportiva de Torres 2015-8024
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SUCESSO £ UM CONCEITE
WUTAVEL AD LONGD
DA SUA VIDA.

ucesso € uma definicio muito subjetiva, mas por defini¢ao
sucesso €:

“Do latim successu-, «idem»; nome masculino;
1. efeito de suceder;
2. qualquer coisa que sucede, acontecimento, facto, caso;
3. éxito, bom resultado;
4. popular parto™

E € mesmo isto! Atingir um resultado com éxito, ndo esquecendo
que cada um de nds, dependendo da fase da sua vida, tem a sua
propria definicao de sucesso.

No inicio, j4 com a Fisiotorres, a minha defini¢cdo de sucesso
era encher a minha agenda e ter dinheiro para as despesas; depois
evoluiu para mais do que isso, nomeadamente, conseguir tirar o

! Porto Editora. (s.d.). Sucesso | Diciondrio Infopédia da Lingua Portuguesa.
Obtido em 26 de abril de 2024, de Infopédia - Diciondrios da Porto Editora:
www.infopedia.pt/dicionarios/lingua-portuguesa/sucesso

dl



A ARTE DE GERIR UM NEGOCID DE SUCESSO

mesmo dinheiro que tirava se trabalhasse para outro. Quando nas-
ceu o meu primeiro filho e quando estive doente, esse conceito
alterou-se totalmente: queria ter um negdcio que fosse financeira-
mente vidvel, ter tempo para cuidar de mim e estar com a minha
familia. Atualmente, jd evoluiu para além disto tudo: quero ter ao
meu lado a melhor equipa, com os melhores colaboradores e que
eles se sintam felizes! Portanto, a definicio de sucesso ¢ muito di-
ferente de pessoa para pessoa e depende também da fase da vida
em que nos encontramos. Temos muitos empreendedores que nos
procuram para ter mais tempo, outros para ter mais dinheiro, ou-
tros para ter mais clientes. Sao tudo objetivos e definicdes certas de
sucesso. Por isso, o que € isto de ter um negdcio de sucesso?

Quando criei o curso Clinicas de Sucesso, pensei muito no nome.
E como escolher o nome de um filho, parece que nunca ¢ o nome
certo até ele nascer e objetivar o nome! Agora, passadas mais de 11
edicoes, percebo que € o nome ideal, pelas razdes que jd descrevi.

Quando decidimos empreender, queremos ter o nosso negocio
por diversos motivos, mas esquecemo-nos de ter clareza neste con-
ceito. Durante algum tempo a empreender, sentia-me triste e per-
dida e sei que isto aconteceu porque nio era claro para mim o que
era ter sucesso. Se nio sabia o que para mim era ter sucesso, como
poderia celebrd-lo? Como poderia saber se jd o tinha atingido? Estava
numa constante insatisfagdo porque nao tinha uma forma objetiva e
definida do que era sucesso para mim.

Este ¢ um primeiro grande desafio: o que €, para si, sucesso? Pare
e escreval Imagine que tem uma varinha mdgica. Como seria a sua
vida? Ao ter esta clareza vai conseguir tomar melhores decisoes e,
acima de tudo, perceber quando atingir as suas metas. Eu repito este
exercicio todos os anos! E uma tradigio, como para algumas pessoas
¢ tradicao comer as 12 passas a meia-noite de 31 de dezembro. A mi-
nha € tirar umas horas desse dia e refletir como correu o meu ano e o
que desejo para o ano seguinte. Aqui, nesta defini¢do do desejo, eu
objetivo de forma clara. S6 querer ser feliz e ter sucesso € uma nogao
muito abstrata e dificil de concretizar.

Mas cuidado: como empreendedores, a nossa tendéncia € de-
finir apenas objetivos profissionais. Lembre-se de que também €
CEO da sua vida e do seu corpo e que, por isso, € importante que
na definicio de sucesso na sua vida tenha presente as duas dreas
— pessoal e profissional.
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Vou deixar algumas questdes para refletir:

1.

O que € sucesso, para si, na sua vertente profissional e
pessoal? (Ex. Atingir liberdade financeira e ter a liberda-
de de gerir o seu tempo).

Descreva como vai conseguir objetivar se atingiu o sucesso
que descreveu na questio anterior. (Ex. atingir 200 mil eu-
ros de rendimento; fazer exercicio duas vezes por semana,
ou seja, num ano realizar 104 treinos, etc.).

Que comportamentos/hdbitos precisa de mudar ji no
proximo ano para se aproximar dos objetivos que descre-
veu na questio 2?

Escolha uma das mudancgas descritas no ponto 3 e co-
loque na agenda a data para a concretizar. Se saltar este
passo, posso garantir-lhe que dificilmente vai conseguir
atingir os seus objetivos. Sem uma deadline definida, vai
continuar a adiar.

Dica extra: partilhe com alguém que o respeite e valori-
ze. Criar esse compromisso com outra pessoa vai ajudar,
uma vez que tem alguém a quem prestar contas.
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0 NOSSO MAIOR
CONCORRENTE SOMOS
NGS PROPRIOS.

6s somos capazes de construir as histdrias mais incriveis so-
bre nds. Qual a histdéria que conta todos os dias a si mesmo?
Eu contava algumas! Uma das minhas ultimas histérias era que
nio escrevia bem. Adiei escrever este livro uns dois anos porque
dizia que nio escrevia bem, que ninguém iria comprar este livro.
Se estd a ler este livro, chegou a altura de tirar uma foto e identi-
ficar-me nas redes sociais; desta forma tenho a confirmagio que
esta € realmente s6 mais uma histdéria que contava a mim mesma.
N6s somos 0s nossos maiores criticos. Lembro-me de quando
comecei a fazer videos, que fazia 170 gravagdes para sair um video
bom. Ou era porque estava despenteada, ou porque dizia “hum”,
ou porque tinha um olho mais fechado, ou porque nio gostava da
roupa. Tinha mil coisas negativas a apontar sobre mim! Quando
mostrava o video a minha Cristina, ela ndo reparava em nada. S6 eu
dava importancia aqueles pormenores. Podia descrever inumeros
exemplos, que ainda hoje no dia a dia me acontecem. Contudo, jd
consigo ser bem mais consciente e pensar que € s6 uma histéria que
eu estou a construir e que eu tenho a capacidade de contar outra
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A ARTE DE GERIR UM NEGOCID DE SUCESS

versdo: A histéria de que sou boa a falar em publico (que acredito
mesmo que sou), a de que ndo escrevo mal e a de que este livro
vai ajudar muita gente! Todos nds temos essa capacidade, por isso €
usar estas histdrias a nosso favor. Hd muitas teorias da neurociéncia
sobre técnicas que o podem ajudar a contrariar este critico interior
e mudar o seu mindset: pode escrever post-its e espalhar em todo o
lado com alguma mensagem, escrever num didrio uma frase repe-
tida, repetir em frente ao espelho a mesma frase, encontre a forma
que for melhor para si, mas conte a histdria certa.

Estamos sempre preocupados com o que 0s outros pensam
ou dizem, mas percebo cada vez mais que s6 nos critica quem faz
menos do que nds. Quem faz mais do que nds sabe o caminho que
teve, as suas dificuldades e nio critica o que estamos a fazer.

Neste espaco, entre a historia que criamos
e o pensamento do julgamento dos outros, estamos
a limitar o nosso crescimento e evolucio.

Nas nossas maiores fragilidades muitas vezes estio as nossas
oportunidades e o bloqueio de nio arriscar leva-nos a estagnar
e procrastinar muitas decisdes. Hoje sei que eu sou o meu maior
concorrente, sou eu que me limito, sou eu que me critico mais do
que o outro. Eu acreditar € o primeiro passo para conseguir atin-
gir um resultado ou um objetivo. Por isso, o desafio que lhe lanco
€ que tome consciéncia da histéria que conta todos os dias sobre
si e que o estd a limitar chegar ao préximo nivel e atingir algum
objetivo.

No seu livro Hdbitos Atdmicos, James Clear explica-nos muito
bem como conseguimos ter resultados diferentes se mudarmos a
nossa mentalidade e como normalmente estamos tao focados nos
resultados que nio percebemos porque falhamos tantas vezes.
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MENTALIDADE € ESTRATEGIA

MENTALIDADE
3 identidade

OBJETIVO
0 rgsultado

PROCESSO
héhitos & métodos

Quando queremos ter um negdcio de sucesso, esse € 0 nosso re-
sultado: ter um negdcio que fatura 1 milhao de euros, ter um nego-
cio que tenha 100 clientes, qualquer objetivo que seja definido por
cada empreendedor. Depois de pensarmos nesse objetivo, temos
de criar hdbitos e métodos e por isso, muitas vezes, vamos pro-
curar ajuda. E neste passo que muitos empreendedores chegam
a Academia, quer seja pelo curso Clinicas do Zero ou pelo Clini-
cas de Sucesso, para absorver métodos e processos que os levem a
atingir o resultado.

Vou acordar as 5h, porque agora virou moda acordar cedo para
se ter sucesso, vou alimentar-me bem, vou ler um livro por més.
Comegamos os primeiros dias muito motivados e a medida que o
tempo vai passando, vamos esquecendo e deixando de ser consis-
tente. £ o que acontece com os objetivos de mudanca de ano. Esta-
mos tao focados no objetivo, definimos o que temos de mudar, em
termos de hdbitos e métodos (como por exemplo, treinar todos os
dias) e quando chega a margo jd desistimos desse objetivo. E isso
acontece porque nio mudamos o que James Clear considera ser o
primeiro passo para a mudanga, a mentalidade! Nao podemos, por
isso, esquecer que para implementar processos consistentes para
chegar ao objetivo temos de, primeiro, mudar a nossa mentalidade!

J4 foram muitos os profissionais de saude empreendedores que
eu conheci e ajudei e percebo claramente que existe um padrio
de crencas e mentalidade que limita o crescimento dos negdcios.
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Mudar mentalidades e crencas € provavelmente uma das mudan-
cas mais dificeis. Estas crencas sio construidas por influéncia da
nossa educacgio, do nosso contexto, de como vemos o mundo. Nio
interessa, entdo, passar para os proximos principios sem refletir
sobre as suas crencas. Em que € que acredita e quais as motivacoes
para os seus comportamentos:?

Enquanto profissionais de saude que passam a ser empreen-
dedores, nio trabalhamos esta mudanca de mentalidade de forma
consciente. Para garantir o sucesso do seu negécio tem de conhe-
cer as crengas mais comuns. Estou certa de que pode identificar-
-se com uma, duas ou até todas as crengas, por exemplo, em pe-
queninos acreditamos no Pai Natal e esta € uma verdade absoluta
até percebermos que ele nio existe. No negdcio temos a crenca de
que o empresdrio € o mau, que tem de ser o primeiro a entrar € o
ultimo a sair, que ganha dinheiro a custa dos outros. O importante
¢ saber que nio estd sozinho e que tem de mudar a sua mentali-
dade para conseguir crescer e alavancar o seu negocio de saude.
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08 SINS QUE DA
SO MAIS IMPORTANTES
0 QUE 0 NADS.

“Quem tem dificuldade em dizer que nio levante a mio!”

stou certa de que se disser isto para uma sala com cem pessoas,

amaioria iria levantar a mio. Esta € a dificuldade que a maioria

das pessoas e dos empreendedores tém! Enquanto profissio-
nais de saude ainda mais, uma vez que muitos de nds escolhe a
profissao por gostar de ajudar o outro e de servir. Ao longo destes
anos percebi que o problema nio estava na dificuldade em dizer
que nio, ou na sua consequéncia, mas sim nos constantes “sins”
que eu dava. Sim para aquele cliente que s6 pode ser atendido
as 21h, sim para aquele colaborador que pediu um dia de férias,
sim para aquele projeto que eu aceito mesmo em cima do tempo.
O que me fez chegar ao ponto de ficar doente foi claro, a falta de
conhecimento em gestio do negdcio, mas também esta dificul-
dade que tinha em escolher os bons “sins”. Como um amigo meu
diz, o Lufs Diogo “os nios sio uma decisdo, os sins sio uma res-
ponsabiliza¢do”. Quando digo ndo estou a decidir que ndo vou ou
nio quero e estou livre dessa tarefa/projeto/decisdo, mas quando
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digo sim, tenho de pensar que nio € sé dizer que sim. Esse sim vai
ocupar o meu tempo, vai trazer trabalho e investimento e também
muitas responsabilidades.

Uma das técnicas que criei € a técnica do “nio positivo”, nada
mais do que uma forma de conseguir dizer ndo, sem se sentir cul-
pado. Antes de lhe explicar a técnica quero dizer-lhe que: quan-
tos mais nios eu disser, mais o outro gosta de mim e me valoriza.
Estive muito tempo a pensar que seria o oposto e estava claramen-
te errada! Quando tive a coragem de aplicar esta técnica a minha
volta, comecaram a respeitar o meu tempo e o meu espago de uma
forma que nunca imaginei. Agora que jd o convenci de que € pos-
sivel e vantajoso dizer bons nios, vou explicar a técnica do nio
positivo.

Técnica do “nio positivo” — esta técnica que criei e que lhe
vou dar, vai ajudd-lo a dizer um ndo de forma a resolver e também
aajudar o outro. Para tal, tem trés caminhos a decidir quando quer
dizer que nio:
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