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Mensagem de abertura

Networking nao é apenas trocar cartoes de visita ou adicionar pessoas no WhatsApp.

Networking verdadeiro é criar pontes solidas que unem historias, sonhos, oportu-
nidades e, principalmente, pessoas que querem crescer juntas.

No Amigos nos EUA, vivemos um principio poderoso:

Amizades genuinasvém antes dos negocios e e jJustamente isso que faz os negocios
prosperarem.

Aqui, cada encontro € mais do que um evento.

- um espaco seguro, vibrante e cheio de energia positiva, onde vocé pode:

Conhecer pessoas que vao abrir portas que vocé nem imaginava existir.
Trocar experiéncias que aceleram seu crescimento.

Receber apoio quando precisar e oferecer apoio quando puder.

Fazer parte de um movimento que acredita que o sucesso de um fortalece

o0 de todos.

“Assim como o ferro afia o ferro, o homem afia o seu companheiro.”

PROVERBIOS 27:17

- ste nao e apenas um convite...

- um chamado para que vocé se una a algo muito maior que qualquer negécio ou
interesse individual:

Um movimento vivo, que transforma vidas pessoais, familiares e profissionais.

Um lugar onde Deus conecta propositos, abre caminhos e derrama béncaos sobre
aqueles que caminham juntos.

Sejabem-vindoaumambiente onde aamizade abre portas, os negociosacontecem
naturalmente e as oportunidades se multiplicam.

Aqui, juntos somos mais fortes.




Capitulo 1-Introducao ao networking inteligente

(POR QUE E COMO CRIAR CONEXOES QUE MUDAM DESTINOS)

Se eu tivesse que resumir em uma unica frase o que transformou minha trajetoria
profissional e pessoal, eu diria sem hesitar:

"As pessoas que conheciabriram portas que eu jamais teria conseguido abrir sozinho.”

O verdadeiro networking nao e sobre “pegar cartoes” ou “fazer contatos”, mas sobre
plantar sementes de relacionamento que crescem e frutificam com o tempo.

- |le nao acontece apenas durante os eventos, ele e construido todos os dias, na
forma como voceé interage, ajuda e mantem contato com as pessoas.

Quando voceé entende isso, comeca a enxergar cada conversa, cada aperto de
mao e cada mensagem como uma oportunidade estratégica. E mais: percebe
que o networking nao é uma tarefa, mas um estilo de vida que, quando praticado
corretamente, transforma destinos inclusive o seu.

O mito do networking
Muita gente ainda acredita que networking é:

Distribuir o maximo de cartoes possivel.
> Adicionar todo mundo no WhatsApp ou LinkedIn.
-» Passar o tempo inteiro falando de si mesmo.
> "“Cacar’ clientes em eventos.

- Ssa é avisao superficial, e elanao geraraizes. No maximo, crialembrancas fracas
e contatos frios que evaporam com o tempo.




A verdade sobre o networking de valor

Networking de verdade é dar antes de pedir. E construir antes de cobrar. E servir
antes de vender.

- |e se basela em quatro principios:

Troca genuina - Vocé oferece algo de valor antes de pedir qualquer coisa.
Interesse real - Vocé quer conhecer a pessoa, nao apenas a empresa dela.
Parceriadelongo prazo-Nao é sobre umavendaunica, &€ sobre uma construcao
que pode durar anos.

Consisténcia - Vocé mantém o contato vivo e frequente.

Como disse Dale Carnegie:

“Vocé pode conquistar mais amigos em dois meses se interessando genuinamente
pelos outros do que em dois anos tentando fazer com que 0s outros se interessem
por voce.”

Por que o networking é um ativo inestimavel

Quando vocé constrol conexoes certas, esta investindo em um dos ativos mais
poderosos que um profissional pode ter:

Multiplica oportunidades de negécio que talvez nunca surgissem de outra
forma.

Acelera sua curva de aprendizado aproveitando a experiéncia de quem |3
passou pelo caminho.

Cria um sistema de suporte emocional e estratégico que te fortalece nos
momentos dificeis.

Aumenta sua visibilidade e autoridade no mercado.

Exemplo real

No Amigos nos EUA, umaempresariado setor de sequros conheceu um corretor
de imoveis. Eles decidiram se indicar mutuamente clientes. Em apenas seis
meses, fecharam mais de 20 negociosjuntos. Nenhumanuncio pago teriadado
um retorno tao grande.




Os 4 pilares do networking inteligente

Propaésito - Saiba exatamente por que quer se conectar e como pode ajudar.
Presencga - Esteja 1007% focado na pessoa enquanto conversa com ela.
Persisténcia - Nao desapareca depois do primeiro contato; mantenha-se
presente.

;. Parceria- Construa relacoes de ganha-ganha, onde ambos prosperam.

Versiculo inspirador
“Assim como o ferro afia o ferro, o homem afia o seu companheiro.”

PROVERBIOS 27:17

Checklist pratico - Acao imediata

Defina hoje qual € 0 seu objetivo de networking para este meés.
Adote a mentalidade de servir primeiro em todas as interacoes.
Pratique escuta ativa em cada conversa.

Esteja aberto a conhecer pessoas fora do seu nicho.

Missao para o proximo evento:

Quando entrar no seu proximo evento, escolha pelo menos 3 pessoas para
ajudar antes mesmo de mencionar o seu negocio. Voce vail se surpreender
com o poder desse simples gesto.




Capitulo 2 - Preparando-se para o evento

(CHEGUE COM CONFIANCA, SAIA COM RESULTADOS CONCRETOS)

O networking nao comecga na porta do evento. Ele comeca dias antes, na sua
preparacao. E como um atleta que treina antes da competicao: se vocé chega
sem se preparar, estara apenas reagindo ao que acontece; mas se chega pronto,
voceé cria as oportunidades.

Quem se preparade forma estratégicanao depende da sorte, cria intencionalmente
as conexoes certas, transforma conversas em reunioes e sali com contatos que
realmente fazem diferenca.

1. Pesquise antes de sair de casa

lIraum evento sem saber guem vai estarlaécomo ir pescar sem saber se ha peixe
no lago. Vocé precisa mapear o terreno:

> Conheca os organizadores - [sso demonstra respeito e interesse genuino.
> Estude os palestrantes - Descobrir afinidades cria pontos de conexao
iImediatos.
|ldentifique participantes-chave - Se houver lista disponivel, selecione quem
deseja conhecer.
Domine o tema do evento - Isso mantém seu discurso alinhado e relevante.

Exemplo real:

Em um evento do Amigos nos EUA, um participante descobriu que um dos
palestrantes eraapaixonado por formula 1. Nahoradaapresentacao, comentou
sobre esse hobby. Resultado: a conversa fluiu de forma natural, e no final eles
fecharam uma parceria comercial de longo prazo.




2. Defina objetivos claros

Ir “para ver o que acontece” é receita para perder tempo.
Defina metas especificas:
> (Quantas pessoas vocé quer conhecer?
—> Que tipo de contato é prioridade agora(cliente, parceiro, fornecedor)?
—> Qual acao vocé quer gerar (marcar reuniao, apresentar proposta, fechar
parceria)?
Exemplo de meta de evento:
Conhecer cinco empresarios da area de construcao.

Marcar duas reunioes pos-evento.
Garantir uma parceria estratégica ate o final do més.

3. Prepare o seu pitch matador

Seu elevator pitch e aapresentacao rapida, de no maximo 30 sequndos, que explica
quem voce é, o que faz e como ajuda. Ele deve ser:

Curto - no maximo 3 frases.
Claro - sem termos tecnicos que confundam.
Direto - destacando o beneficio que vocé entrega.

Exemplo pronto:

‘Sou Paulo, fundador do Amigos nos EUA. Ajudamos empresarios brasileiros a
se conectarem, crescerem e prosperarem juntos por meio de eventos, cursos e
nossa comunidade online.”

4. Cuide da suaimagem
Sua presenca comunica antes mesmo de voce falar.
Vista-se adequadamente ao perfil do publico.

Evite exageros que distraiam da sua mensagem.
Use um elementomarcante(gravata, broche, acessorio)que facilite ser lembrado.




5. Leve as ferramentas certas

Voceé nao pode depender da memoria das pessoas. Facilite o contato:

Cartoes de visita fisicos e digitais.
> QR Code com link direto para WhatsApp ou Instagram.
> Portfolio simples no celular.

6. Prepare perguntas estratégicas
Ter perguntas prontasevitasiléncios constrangedores e mostrainteresse genuino:

> "0 que te motivou a vir a este evento?”
> "Qual é o seu maior desafio hoje?”
- "Como vocé comegou nesse ramo?”
> "Qual é o proximo grande objetivo que vocé quer conquistar?”
> "Que tipo de parceria ou contato faria a maior diferenca para vocé agora?”
> "0 que vocé mais gosta no que faz?”

7. Adote a mentalidade de contribuicao
Antes de entrar, pergunte-se: “Como posso ajudar pelo menos 3 pessoas hoje?”

Quando voceé entra oferecendo valor, as pessoas naturalmente se abrem para voce.

Versiculo inspirador

“Cada um exerca o dom que recebeu para servir aos outros, administrando
fielmente a graca de Deus em suas multiplas formas.”

1 PEDRO 4:10




Checklist pratico - Antes do evento

v/ Pesquisar organizadores, palestrantes e participantes.
~ Definir metas claras de contatos e resultados.
Treinar pitch de 30 segundos.
Separar cartoes de visita e QR code.
Escolher roupa alinhada com o publico.
Criar  perguntas para iniciar conversas.

Missao para o préximo evento:

Ao entrar no local, repita mentalmente:

“Hoje vou conhecer pessoas incriveis e agregar valor a vida delas.”
E cumpraisso. O impacto dessa mentalidade e transformador.




Capitulo 3 - Como se conectar com as pessoas

(CRIANDO VINCULOS VERDADEIROS QUE ABREM PORTAS PARA A VIDA TODA)

No networking, nao vence quem conhece mais gente, vence quem cria conexoes
que importam.

Voce pode trocarcemcartoesemum evento e nao gerar nada. Poroutrolado, uma
unica conversa genuina pode mudar seu negocio e a sua vida.

O segredo esta em transformar encontros casuais emrelacionamentos memoraveis,
onde a pessoa se lembra de vocé, confia em vocé e quer continuar o contato.

1. Comece com energia positiva
Sua energia e seu cartao de visita invisivel.

Sorria de forma genuina (nao de forma forgada).
Mantenha postura aberta e receptiva.
Olhe nos olhos com confianca.

Exemplo real:

Um membro dos Amigos nos EUA chegou a um evento cumprimentando todos
com entusiasmo e sorriso no rosto. Nao precisou ‘cacar’ contatos, trés empre-
sarios vieram até ele espontaneamente.
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2. Escute mais do que fala

Um dos maiores erros é acreditar que “falar muito” cria conexao. Na verdade, ouvir
atentamente € o que conquista.

Como aplicar:
Faca perguntas abertas(que ndo se respondem com “sim” ou “nao”).
Repita palavras-chave do que a pessoa disser, mostrando que entendeu.
Demonstre interesse com linguagem corporal: acenos, inclinar o corpo

levemente para frente.

Lembre-se: pessoas gostam de falar sobre si mesmas, e gostam mais ainda de
quem realmente as ouve.

3. Encontre pontos em comum
Afinidades criam pontes imediatas.
Pergunte de onde a pessoa e.

Descubra hobbies ou interesses compartilhados.
Relacione experiéncias de vida semelhantes.

Dica pratica:

ao perceber um sotaque, pergunte sobre sua cidade natal. Isso quase sempre
abre um dialogo caloroso e genuino.

4. Conte historias que conectam

Numeros e titulos impressionam, mas histérias emocionam e ficam na memoria.
Compartilhe uma experiéncia curta e relevante.
Mostre o problema, a acao e o resultado.

Traga emocao e aprendizado.

Como disse Patrick Bet-David:
“Historias sdo a moeda da conexao.”




b. Faca perguntas que aprofundam a conversa

Va alem do superficial:

> "0 que mais te orgulha na sua trajetéria?”
> "Qual foi o maior desafio que vocé superou no seu negocio?”
> "Se pudesse voltar atras, o que faria diferente?”

- S$Sas perguntas geram conversas com conteudo, e € nelas que a conexao verda-
deira nasce.

6. Demonstre valor sem vender
Conexao se constroi oferecendo algo que ajude:
Indique um contato util.

Compartilhe uma dica pratica.
Oferecaumaapresentacao paraalguémque possaresolverum problema dela.

Exemplo real:

Durante um encontro, um empresario indicou um fornecedor confiavel para
outro que estava com dificuldades. Esse gesto gerou uma parceria muito legal.

7. Esteja presente de verdade
No momento da conversa:
Esqueca o celular.

Nao fique olhando ao redor como se buscasse “alguém mais interessante”.
Mostre que naquele momento, aquela pessoa é sua prioridade.

8. Seja auténtico

Nao tente impressionar com algo que nao é. Pessoas sentem falsidade de longe.
Autenticidade e a base de conexoes que duram anos.




9. Encerre com um convite para continuar

Ao final da conversa:
Combine de tomar um café ou marcar reuniao online.

Troque contatos.
Prometa enviar algo util(e cumpra).

Versiculo inspirador

“Se um cair, o amigo pode ajudd-lo a levantar-se. Mas pobre do
homem que cai e nao tem quem o ajude a levantar-se!”

ECLESIASTES 4:10

Checklist pratico - Durante a conexao

Cumprimente com energia positiva.
Escute mais do que fala.
v/ Descubra pontos em comum.
~ Conte histoérias curtas e relevantes.
Faca perguntas profundas.
Demonstre valor sem vender.
Marque o proximo passo antes de encerrar.

Missao para o préoximo evento:
Construa trés conversas que durem mais de 5 minutos ap

passos acima. Ao final, garanta que cada umatenhaum proximr

iIcando todos 0sS
0 passo definido.



Capitulo 4 - Como ser interessante e memoravel

(TRANSFORME ENCONTROS BREVES EM LEMBRANCAS DURADOURAS)

No mundo do networking, ser simpatico nao e suficiente.

As pessoas encontram dezenas de rostos e ouvem dezenas de nomes em cada
evento. Se voCceé quer gerar negocios e parcerias, precisa ficar na mente delas de
forma positiva e marcante.

Ser memoravel significa que, quando surgir uma oportunidade, o seu nome sera
O primeiro que vira a cabeca.

1. Tenha algo unico para compartilhar

Voceé nao precisa ser o mais engracado ou o mais extrovertido, mas deve oferecer
um elemento que desperte atencao:

—> Um dado curioso sobre seu setor.
> Uma histéria de superacgao curta e inspiradora.
> Uma frase de impacto que resuma seu trabalho.

Exemplo de impacto:
Em vez de dizer “Sou corretor de imoveis”, diga:

!

"Eu ajudo familias a encontrarem nao apenas uma casa, mas o lar dos sonhos delas.’

2. Use o poder das historias

Historias sao mais poderosas que argumentos l6gicos porque ativam emocao e
criam conexao.

Conte situacoes reais e curtas.
Estruture em 3 partes: problema —> acao — resultado.
Inclua o aprendizado que veio dessa experiencia.

Patrick Bet-David afirma:
“Historias bem contadas abrem mais portas do que qualquer argumento logico.”




3. Seja uma fonte de valor

Pessoas interessantes sao aquelas que sempre téem algo util para oferecer.

Compartilhe informacgoes praticas.
Indique contatos relevantes.
Traga ideias inspiradoras.

Exemplo real:

Emum evento do Amigos nos EUA, uma empresarialevou um mini-guiaimpresso
com “b dicas para economizar no marketing digital” e entregava apenas para
gquem conversava com ela. Todos lembraram dela.

4. Demonstre paixao pelo que faz

- ntusiasmo é contagiante. Quando vocé fala do seu negocio com brilho nos olhos,
transmite energia e confianca.

Regra de ouro:
Se voce nao parecerapaixonado pelo quefaz, por que outra pessoaseinteressaria?

5. Use comunicacao clara e simples
Nada afasta mais do que jargoes tecnicos ou explicacoes longas demais.
Use linguagem facil de entender.

Va direto ao ponto.
Deixe claro como voceé ajuda.

6. Crie um “gancho” de lembranca
Algo que faca a pessoa associar imediatamente a vocé quando 0 ver ou ouVir:
Uma frase marcante.

Um acessoério ou roupa diferenciada.
Um cartao de visita criativo.




Exemplo real:

Um advogado de imigracao sempre usa gravatas com bandeiras de paises.
Impossivel esquecer.

7. Surpreenda positivamente
A surpresa cria memorias duradouras:

Envie um artigo sobre algo que conversaram.
Apresente alguém que possa ajudar a pessoa.
Faca um elogio genuino e especifico.

Versiculo inspirador

“Voceés sao a luz do mundo. Nao se pode esconder
uma cidade construida sobre um monte.”

MATEUS 5:14

Checklist pratico - Para ser lembrado

Tenha uma frase ou historia unica.

Compartilhe algo de valor em cada conversa.
Demonstre paixao pelo que faz.

Use linguagem simples e clara.

Tenha um elemento visual ou verbal marcante.
Surpreenda positivamente sempre que possivel.

Missao para o préximo evento:
Antes de sairde casa, crie e memorize uma frase de impacto que resuma seu
trabalho e o valor que entrega. Use essa frase nas apresentacoes e observe

COMO as pessoas reagem.




Capitulo 5 - Follow-up que vale ouro

(0 SEGREDO PARA TRANSFORMAR CONEXOES EM NEGOCIOS E PARCERIAS DE
LONGO PRAZO)

Aqui esta a verdade que poucos aplicam:
Networking sem follow-up € como plantar uma semente e nuncaregar.

Voce pode ter brilhado no evento, causado otima impressao e feito conexoes
valiosas... mas se nao fizer o movimento seqguinte, todo o esfor¢co evapora.

O follow-up é onde a magia acontece. E quando vocé sai do campo do “foi bom te
conhecer”e entrano territorio do “vamos trabalhar juntos”ou“vamos criar algo juntos”.

1. Respeite o tempo de ouro: 48 horas =
=
A acao deve ser rapida. =
O ideal € entrar em contato em até 48 horas apos o evento.
Assim, sua imagem e a conversa ainda estarao frescas na memoria da pessoa.

Exemplo real:

Um empresario dos Amigos nos EUA enviou mensagens no mesmo dia paratodos
que conheceu. Em menos de uma semana, ja tinha trés reunioes marcadas e
fechou dois contratos.

2. Personalize sua mensagem

Nada de textos genéricos. Mostre que voce se lembra da conversa.

Modelo pronto:

‘Ola [nome ], foi um prazer conversar com vocé no evento dos Amigos nos EUA.
Gostei muito de saber mais sobre seu trabalho em/[area ]. Conforme combinamos,
segue o [ material/contato/dica] que mencionei. Vamos marcar um café para
continuarmos essa conversa?”




3. Ofereca valor antes de pedir algo

Quer se diferenciar de 90% das pessoas? Dé algo primeiro.
Compartilhe um artigo ou video relevante.
Apresente um contato util.

> (Convide para um evento gratuito.

|Isso constroi confianca e abre portas para parcerias.

4. Use multiplos canais
Nao dependa so do WhatsApp. Diversifique:
LinkedIn - para contatos profissionais.

Instagram - para acompanhar e interagir com postagens.
E-mail - para mensagens mais formais e organizadas.

b. Crie um sistema de acompanhamento
Profissional de verdade nao deixa oportunidade se perder.
Registre todos os novos contatos em uma planilha ou CRM.

Anote o que foi conversado e o proximo passo.
> Programe lembretes para manter o relacionamento ativo.

6. Mantenha o contato vivo
Nao fale apenas quando precisar de algo.
-» Parabenize por conquistas.

Envie mensagem no aniversario.
Comente nas publicacoes.




Exemplo real:

Um membro dos Amigos nos EUA tinha o habito de enviar, no inicio de cada
MEs, uma mensagem positiva para trés contatos diferentes. Isso gerou novas
oportunidades durante o ano inteiro.

7. Saiba a hora de dar espaco

Se a pessoa nao responder ou demonstrar interesse apds algumas tentativas,
respeite. Networking € uma via de mao dupla e precisa ser saudavel.

Versiculo inspirador

“0 homem que tem muitos amigos pode congratular-se,
mas hd amigo mais chegado do que um irmao.”

PROVERBIOS 18:24

Checklist pratico - Follow-Up de sucesso

Fazer contato em até 48 horas.
Personalizar a mensagem.

Oferecer valor antes de pedir algo.

Usar mais de um canal de comunicacao.
Ter sistema de acompanhamento.
Manter contato ativo com frequéncia.
Respeitar o tempo e espaco do outro.

Missao para o proximo evento:
Depois do seu proximo networking, envie no minimo 5 mensagens persona-
lizadas em até 48 horas, oferecendo algo de valor para cada pessoa.




Capitulo 6 - Postura do networker de sucesso

(SUA PRESENCA FALA ANTES DAS SUAS PALAVRAS)

No networking, as pessoas comeg¢am a formar uma opiniao sobre vocé antes
mesmo de voceé dizer “olad".

Sua postura, energia e atitude comunicam quem VOCEé € e 0 que as pessoas podem
esperar de voce.

A verdade é simples: o modo como vocé entra em uma sala pode atrair ou afastar
oportunidades.

1. Chegue com presenca marcante
Antes mesmo de falar, transmita seguranca:
Ombros para tras e cabeca erguida.

> Passos firmes e tranquilos.
> Sorriso leve e acolhedor.

Exemplo real:

Um membro dos Amigos nos EUA sempre chegava 15 minutos antes dos eventos.
Cumprimentava quem ja estava presente, ficavaemum local visivel e acessivel.
Resultado: ele se tornou uma figura reconhecida e procurada nas reunioes.

2. Mantenha energia positiva

- nergia positiva atrai, energia negativa repele.
- vite Iniciar conversas reclamando ou trazendo assuntos pesados.
Sua meta: fazer com que as pessoas se sintam melhores depois de falar comvoce.

Maya Angelou disse:
"As pessoas esquecem o que vocé diz, mas ndo como as faz sentir.”




3. Cuide da comunicacao nao verbal

Mais de 70% da sua comunicacao e transmitida pela linguagem corporal:
Olhe nos olhos para demonstrar confianca.

Gesticule de forma aberta, nunca defensiva.
Evite cruzar os bracos(passa aimpressao de bloqueio).

4. Equilibre falar e ouvir

Se voce fala demais, parece egocéntrico.
Se fala de menos, nao mostra seu valor.

A regra: ouvir para entender, falar para agregar.

5. Seja auténtico e humano
As pessoas conectam com pessoas, nao com personagens.

Nao exagere conquistas e nao esconda desafios, compartilhar aprendizados
fortalece vinculos.

Exemplo real:

Um empresario da area de limpeza comercial contou no evento um desafio que
superou. Isso gerou identificagao e trouxe novos clientes e parceiros.

6. Respeite o tempo do outro
Seja objetivo nas conversas.

Se notar que a pessoa esta com pressa, sugira continuar depois.
Evite monopolizar o tempo de alguéem.

7. Tenha sensibilidade cultural

No Amigos nos EUA, convivemos com pessoas de diferentes regioes, sotaques e
culturas. Respeitar essas diferencas mostra maturidade e amplia conexoes.




8. Aparéncia e cuidado pessoal

Networking &€ também sobre confianca visual:

Roupas limpas e alinhadas ao perfil do evento.
> Higiene impecavel.
> Detalhes organizados (sapatos, cabelo, unhas).

9. Gratidao em cada interacao
Nunca subestime o poder de um “obrigado” genuino.

Ao encerrar uma conversa, agradeca pelo tempo e pela troca.

Versiculo inspirador
“Sejam todos prontos para ouvir, tardios para falar e tardios para irar-se.”

TIAGO 1:19

Checklist pratico - Postura vencedora

Chegar com postura confiante.
Transmitir energia positiva.
Usar comunicacao corporal aberta.
Equilibrar fala e escuta.

/7 Ser auténtico e verdadeiro.

" Respeitar o tempo do outro.

* Adaptar-se culturalmente.

Cuidar da aparéncia e higiene.
Agradecer sempre.

Missao para o préximo evento:
Entre no local sorrindo, cumprimente trés pessoas que VOCcé nao conhece e

pratique escuta ativa antes de falar sobre si mesmo.




Capitulo 7- Como encontrar e criar oportunidades no
nhetworking

(TRANSFORMANDO CONVERSAS EM POSSIBILIDADES REAIS)

Um networker de alto nivel nao espera a oportunidade certa aparecer. Ele cria
um ambiente onde as oportunidades surgem naturalmente.

Muitas vezes, o melhornegdcio, amelhor parceria ou aindicagcao maisvaliosavem
de um contato que, a primeira vista, nao parecia promissor.

Networking é sobre veralem do obvio e enxergar potencial emlugares inesperados.

1. Mantenha a mente aberta
Nem toda conexao vai ser um cliente direto, e esta tudo bem.

As vezes, 0 maior valor estd em quem essa pessoa conhece, e ndo nela diretamente.

Exemplo real:

Emum evento dos Amigos nos EUA, um empresario conheceu um fotografo. Ele
nao precisava de fotos, mas o fotografo apresentou um investidor que acabou
se tornando s6cio no negocio.

2. Observe e ouca com atencao
As pistas para oportunidades estao nas historias das pessoas:
Reclamacoes — revelam problemas que vocé pode resolver.
—>- Objetivos — mostram onde vocé pode ajudar.

Projetos futuros — indicam onde vocé pode se encaixar.

Dica: anote mentalmente (ou no celular

discretamente) para lembrar depois. Q
M) (¢
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3. Faca perguntas estratégicas

Para descobrir onde vocé pode gerar valor, pergunte:

> "0 que vocé esta buscando no momento?”
—> "Qual é o seu proximo grande projeto?”
> "0 que faria diferenca para o seu negocio este mes?”

- ssas perguntas revelam oportunidades escondidas.

4. Posicione-se como um conector

Sejalembrado como a pessoa que conecta pessoas.
Sempre que possivel, apresente dois contatos que possam se ajudar.

Frase de ouro de Ilvan Misner:
‘Seu valor é medido pelo numero de pessoas que vocé ajuda a ter sucesso.”

b. Comece com algo pequeno
Nem toda oportunidade precisa ser um grande contrato.

Comece com algo rapido e de baixo risco, isso gera confianga para colaboracoes
maiores no futuro.

6. Aproveite o pos-evento
O evento € sO 0 primeiro passo.

0 momento de transformar conversa em oportunidade é depois, no contato de
follow-up.

Exemplo real:

Uma empreendedora conheceu uma coach em um encontro dos Amigos nos
EUA. No pos-evento, decidiram fazer umalive juntas. O resultado? Novos clientes
para ambas.




7. Participe ativamente da comunidade

O networking mais poderoso acontece de forma continua, e nao apenas no diado
evento.

Use grupos e comunidades online.

Compartilhe informacoes e contatos.
Mostre presenca constante.

Y
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8. Crie oportunidades para os outros

Quando voceé ajuda alguém a fechar um negocio ou resolver um problema, essa
pessoa naturalmente vai pensar em vocé quando surgir algo bom.

9. Pense colaboracao, nao competicao
Mesmo no mesmo segmento, existem nichos e especializacoes diferentes.

Parcerias entre “concorrentes” podem ser extremamente lucrativas.

Versiculo inspirador

“Dai, e ser-vos-d dado; boa medida, recalcada, sacudida
e transbordante vos deitardo no regaco.”

LUCAS 6:38




Checklist pratico - Gerando oportunidades

Manter mente aberta sobre cada contato.
Prestar atencao nas pistas nas conversas.
Fazer perguntas estratégicas.

Conectar pessoas sempre que possivel.
Oferecer algo pequeno para comecar.
Sequir no pés-evento para aprofundar.
Participar ativamente das comunidades.
Criar oportunidades para 0s outros.
Buscar colaboracao acima da competicao.

Missao para o proximo evento:

Conecte duas pessoas que nao se conhecem, mas podem se ajudar. Depois,
acompanhe para ver o resultado e fortalecer ainda mais sua imagem de
conector.




Capitulo 8 - Ferramentas e recursos para potencializar
seu networking

(USE A TECNOLOGIA E A ORGANIZACAO A SEU FAVOR)

Hoje, fazer networking vai muito além do aperto de mao.

Se voce quer transformar cada contato em uma oportunidade real, precisa usar
ferramentas inteligentes que ajudem a organizar, acompanhar e fortalecer seus

relacionamentos.

A boa noticia é que existem recursos simples e acessiveis que podem multiplicar
sua eficiencia e vou te mostrar exatamente quais usar e como.

1. Cartao de visita digital
O cartao fisico ainda ¢é util, mas o digital & pratico, moderno e adaptavel:
- Link direto para WhatsApp, Instagram ou site.
->» Atualizacao facil sem precisar imprimir novamente.
> Compartilhamento rapido por QR Code.
Sugestoes: HiHello, Bling, Canva.
Dica: sempre tenha o QR Code salvo no celular para mostrar na telaguando conhecer
alguem.
2. Gerenciadores de contatos (CRM)
Organizar contatos é fundamental para nao perder oportunidades.
> Registre nome, empresa, interesses e ultimos contatos.
> Programe lembretes para follow-up.

> Mantenha historico de interacoes.

Sugestoes: HubSpot CRM (gratuito),
Trello adaptado para contatos.




3. Plataformas de networking

Use o ambiente certo para cada tipo de conexao:
LinkedIn - rede profissional numero 1.

Grupos de WhatsApp/Telegram - troca rapida de informacoes.
Comunidade Amigos nos EUA - conexoes direcionadas e eventos exclusivos.

4. Aplicativos para agendamento
Chega de trocas infinitas de mensagens para marcar reuniao.
Sugestoes: Calendly, Google Agenda.

Dica: envie o link de agendamento logo apos a conversa para mostrar agilidade e
profissionalismo.

5. Redes sociais como vitrine

Mantenha seus perfis atualizados para que as pessoas saibam quem vocé é e o
que faz:

Compartilhe dicas e conteudos uteis.
Poste cases e resultados.
Interaja com o conteudo dos seus contatos.

Tatica rapida:

Comente de forma construtiva nas postagens das pessoas que deseja se aproximar.




6. Anotacoes rapidas

Durante o evento, registre informacoes importantes para nao esquecer:
Nome e cargo da pessoa.
Detalhes da conversa.
> Proximo passo acordado.

Ferramentas: Google Keep, Notion, Evernote.

7. Ferramentas de marketing pessoal
Tenha material pronto para se apresentar com impacto:
Portfolio online (Behance, Canva).

Apresentacao em PDF sobre o seu trabalho.
Video curto (1 min) explicando quem vocé é e como ajuda.

8. Alertas e lembretes importantes
Nao dependa da memoria. Crie alertas para:
Datas de aniversario.

Eventos importantes.
> Publicacoes relevantes dos seus contatos.

9. Lives e conteudos colaborativos
Criar conteudo com outros profissionais amplia alcance e fortalece conexoes:
Lives no Instagram.

Webinars.
Postagens colaborativas.

Exemplo real:

Dois membros do Amigos nos EUA fizeram uma live sobre “Financas paraempre-
endedores” e ambos conquistaram novos clientes.




10. Treinamento continuo

Networking € uma habilidade em evolucao. Invista tempo em:

Livros de referéncia(Dale Carnegie, Keith Ferrazzi, lvan Misner).
Cursos online.
Participar dos masterminds do Amigos nos EUA.

Versiculo inspirador
“O coracao do homem pode fazer planos, mas a resposta certa vem do Senhor.”

PROVERBIOS 16:1

Checklist pratico - Ferramentas e recursos

Criar cartao de visita digital.

Usar CRM ou planilha para organizar contatos.
Participar de plataformas de networking.
Utilizar aplicativo de agendamento.

Atualizar redes sociais como vitrine.

Fazer anotacoes rapidas durante eventos.

Ter portfolio e apresentacao prontos.

Criar alertas para datas importantes.
Produzir conteudo colaborativo.

Investir em treinamento constante.

Missao para esta semana:
Escolha duas ferramentas desta lista e implemente antes do seu proximo
evento. Depois, use-as para gerar e organizar seus novos contatos.




Capitulo 9 - Beneficios exclusivos da comunidade
Amigos nos EUA

(MUITO ALEM DE UM GRUPO — UM MOVIMENTO QUE TRANSFORMA VIDAS E
NEGOCIOS)

O Amigos nos EUA nao € apenas um lugar para trocar cartoes e apertar maos.

- um ecossistema completo, projetado para conectar empresarios, empreen-
dedores e profissionais brasileiros nos Estados Unidos em uma rede de apoio,
negocios e conhecimento continuo.

Se voce japarticipou de eventos de networking, sabe que, muitas vezes, as conexoes
se perdem com o tempo.

No Amigos nos EUA, isso nao acontece, porgue criamos um ambiente vivo, onde
cada membro tem acesso a recursos, encontros e oportunidades para crescer
constantemente.

1. Regras de ouro da comunidade
Nossos valores mantém a rede saudavel e produtiva:

Respeito absoluto em todas as interacoes.
- Trocas genuinas, sem foco exclusivo em vendas.
Compartilhnamento de oportunidades.
> Apoio mutuo nos bons e maus momentos.

Aqui, amizades verdadeiras vém antes dos negocios, e € exatamente isso que faz
0S Negocios prosperarem.




2. Encontros quinzenais

A cada duas semanas, nos reunimos para:

Trocar experiéncias reais do mercado.
Compartilhar novidades e estrateqias.
->» Criar parcerias no ato.

Prova social: muitos membros dizem que apenas uma reuniao ja valeu todo o

Investimento da anuidade.

3. Bate-papo digital exclusivo
Nosso grupo privado serve para:
Trocarapida de contatos.

Pedidos de indicacao.
Compartilhamento de ideias e solucoes.

4. Mural de informacoes estrategicas
Acesso a um mural exclusivo com:
Dicas praticas de negocios.
> Eventos importantes na comunidade.

Oportunidades e vagas.
> Conteudos exclusivos para membros.

5. Mastermind

O espaco onde ideias boas se transformam em ideias milionarias:

Encontros online para discutir estrateqgias.
Reunioes presenciails para networking profundo.
Ferramentas e dinamicas para gerar negocios.




6. Aulas ao vivo com especialistas

Conteudo de alto nivel, incluindo:

Advogados de imigracao.

Advogados de negocios.

Contadores e especialistas financeiros.
Profissionais de gestao de imdveis comerciais.
Professores de inglés (business e conversacao).
Especialistas em marketing digital.

Palestras sobre principios da prosperidade.
Workshops praticos para crescimento rapido.
Expansao e Estrateqia.

7. Sua marca no telao dos eventos

Como membro, sualogomarcaaparece no telao/LED do evento local na suaregiao,
junto aos patrocinadores oficiais. Isso gera:

Visibilidade local.
Autoridade de mercado.
Reconhecimento instantaneo.

8. Oportunidade de palestrar

Membros ativos podem ser convidados para ministrar palestras ou workshops,
compartilhando conhecimento e aumentando sua autoridade.




9. Proposito maior

O Amigos nos EUA é movido por algo além do lucro:

Acreditamos que juntos somos mais fortes.

Sabemos que Deus nos usa para abencoar vidas.
Colocamos familia, fé e negocios no mesmo caminho.
Crescemos ajudando uns aos outros.

Versiculo inspirador

“Onde nao ha visao, o povo perece; mas o que guarda a lei, esse é feliz.”

PROVERBIOS 29:18

Checklist pratico - Como aproveitar ao maximo

Participar dos encontros quinzenais.

Interagir diariamente no bate-papo.

Publicar informacoes uteis no mural.

Integrar-se ao mastermind.

Aproveitar as aulas ao vivo.

Usar o telao para reforcar sua marca.
Compartilhar conhecimento com outros membros.

Missao para esta semana:
Se vocé ainda nao € membro, entre hoje mesmo e garanta sua presencga no

proximo encontro. Se ja € membro, escolha trés recursos da comunidade e
use-o0s ainda nesta semana.




Capitulo 10 - Resumo e chamado para acao

(REVISE, PRATIQUE E COMPARTILHE PARA MULTIPLICAR RESULTADOS)

Vocé chegou até aqui e agora tem nas maos um mapa completo para transformar
cada evento, reuniao e interacao em oportunidades reais de crescimento.

- ste e-book nao € apenas um material para ser lido uma vez e esquecido.

Ele € ummanualvivo, feito paraserrevisitado, aplicado e aprimorado constantemente.

Resumo rapido do que vocé aprendeu
1. Preparacao antes do evento
Pesquise organizadores, palestrantes e participantes.
> Defina objetivos claros.
> Tenha seu pitch pronto e cartoes/QR Code a mao.

2. Chegada e primeiros passos

Entre com postura confiante, sorriso e energia positiva.

> Cumprimente organizadores e participantes logo no inicio.

3. Como se conectar com as pessoas
Escute mais do que fala.
Encontre pontos em comum e conte historias curtas.
> Demonstre valor e ja margque o proximo contato.

4. Como ser interessante e memoravel

> Tenha frases e historias unicas.
> Compartilhe valor e crie um “gancho” de lembranca.

©. Follow-up que vale ouro
Faca contato ematé 48 horas.

Ofereca algo antes de pedir.
Use mais de um canal de comunicacao.




6. Postura do networker de sucesso

Equilibre fala e escuta.
Mantenha energia positiva e aparéncia profissional.
Respeite o tempo e 0 espaco dos outros.

7. Como encontrar e criar oportunidades
Seja um conector de pessoas.
Pergunte de forma estratéqgica.
Pense colaboracao antes de competicao.

8. Ferramentas e recursos para potencializar seu networking

Use cartoes digitais, CRM e redes sociais de forma estrategica.
Tenha materiais prontos para apresentar seu trabalho.

9. Beneficios da Comunidade Amigos nos EUA

Networking continuo.
Encontros quinzenais e mastermind.
Aulas ao vivo, mural, bate-papo e visibilidade da marca.

Como usar este e-book para ter resultados reais

Leia novamente pelo menos uma vez por semana ate aplicar naturalmente
cada técnica.

Escolha uma agao por dia para colocar em pratica.
Marque no checklist o que ja fol implementado.




Convite para multiplicar este movimento

O Amigos nos EUA nao é apenas uma rede de contatos, € um movimento que ja
transformou a vida de milhares de brasileiros nos Estados Unidos.
Agora é a sua vez de fazer parte e viver essa transformacao.

Seu préoximo passo é claro:

Se aindanao é membro, faga suainscrigao hoje mesmo e garanta sua parti-
cipacao no proximo evento.

Convide trés empresarios ou empreendedores que vOoCé conhece para
também entrar na comunidade.

Compartilhe este e-book com pelo menos cinco pessoas que podem se
beneficiar dele.

Versiculo final para sua jornada

“Entrega o teu caminho ao Senhor, confia nele, e o mais ele fara.”

SALMOS 37:5

Aplicacao imediata:

Escolha o proximo evento ou reuniao que voceé vai participar e use o checklist
completo deste e-book como preparacao. Depois, entre em contato comigo

para contar seus resultados, vou adorar saber como voce esta colocando tudo
em pratica.




Agradecimento especial

Obrigado por dedicar seu tempo para ler este material e me permitir fazer parte
da sua jornada.

Tenho certeza de que, com foco em Deus, na familia e nos negocios, aliado a
energia, dedicacao e perseveranca, tudo dara certo para voce.

Lembre-se: vocé nao esta sozinho. Eu e toda a comunidade Amigos nos EUA
estamos aqui para apoilar, incentivar e celebrar cada conquista sua.

Conte comigo sempre!
Paulo Paternes

Instagram: @amigosnoseua | @paulopaternes
Sites: amigosnoseua.com | paternes.com
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Pronto paradaro
proximo passo?

Vocé acabou de acessar um conteudo que pode

transformar a forma como vocé se conecta e faz negocios
nos EUA. Mas isso € apends o0 comego!

Se vocé quer aprofundar, aprender com quem ja construiu
resultados reais na América e ter acesso a uma
comunidade que abre portas de verdade, o seu proximo

passo € o The Black Room o ecossistema de mentoria dos
Amigos hos EUA.

QUEM TEM AMIGOS NUNCA ESTA SOZINHO!

ESCANEIE O OR CODE E FACA PARTE
DESTA COMUNIDADE




