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Aos meus pais, Luis e Irene Maia, que me emprestaram o bem mais precioso que existe: a Vida. Que
mesmo nas piores fases me amaram e acreditaram em mim.

Aos meus “segundos pais”, Lednidas e Antonia Pereira, que me ensinaram — com exemplos - a arte de
lidar com pessoas e de ajudar pessoas. Que mesmo nas piores fases me amaram e acreditaram em mim.



Prefacio

Somos todos parte de um todo e a vida quando ndo expressada na sua esséncia, se torna cinza e triste.

Cada dia que permanecemos nessa Terra, somos levados a tomar decisées que mudarao a histéria ao
nosso redor, e em algum momento essas decisdes nos levardo a uma busca interna. Esse chamado é o
desejo latente por ser melhor do que somos no presente e muitos o negligenciardo pela quantidade de
ruidos ensurdecedores e distragcbes momentaneas.

Quando o chamado ¢ atendido, ha uma transformagéo interna € um novo processo se inicia, a jornada do
aluno em busca do seu Guerreiro Interior. Durante essa jornada, muitas dificuldades aparecerdo, muitos
entes queridos com o coragao sincero tentardo desanima-lo dessa busca. A caminhada nao sera facil,
muitas placas terdo de ser derrubadas, outras reescritas, muitos conceitos terdo de ser revistos, vocé
precisara ter a mente clara, algumas vezes nao tera todas as respostas, tera de confiar e seguir em frente.
Conforme avanca em dire¢cdo ao seu Alvo, muitas distragcdes serdo colocadas no seu Caminho para |Ihe
provar, e a cada provagao, vira a tona a matéria do qual é feito o seu coragéo.

N&o ha reprovagdes, mas a cada uma delas o encontro com o seu objetivo sera retardado. A busca nao
esta em um lugar especifico ou em pessoas e sim no interior da sua alma, e é através do entendimento das
suas emogoes e do aprendizado que podera alcancgar a liberdade de ser verdadeiro, como um guerreiro,
que empunha as armas certas para as batalhas certas.

Este livro € o seu manual de jornada, um companheiro para a longa viagem que ira fazer. Em cada topico
uma ligdo provada e atestada. A simplicidade como o assunto é abordado mostra o quanto a vida pode ser
simples e feliz. Nele sdo respondidas algumas das perguntas para problemas da nossa sociedade.

*  Por que existem pessoas que se sobressaem?

* Qual avirtude que as torna queridas, enquanto outras s&o indesejadas por onde passam?
*  Como posso me controlar diante de situagbes adversas?

*  Por que ninguém me entende quando falo?

Para todas essas perguntas este livro fornece licdes de facil compreensao a todos os leitores.

Vocé aprendera que todos nés ao nascer, recebemos as mesmas oportunidades - o sopro de vida doado
incondicionalmente por Deus, uma mente limpa, um corpo com as mesmas caracteristicas que nos igualam
aos nossos semelhantes e o amor de nossos pais, que s6 entenderemos quando formos pais, também.

Identificara que parte dos fracassos humanos reside no desconhecimento do seu potencial pessoal. E
sabera que o que nos diferencia - ndo sdo os bens materiais ou diplomas -, ao longo da nossa jornada € o
treinamento. As escolhas que vocé fizer durante essa jornada, proporcionarao os resultados desejados.

O método, A Fina Arte de Lidar com Pessoas, ensinado durante mais de uma década, estd em suas
maos. As ferramentas assimiladas produzem efeitos surpreendentes a quem se utilizar delas. Neste livro
vocé sera reapresentado a principios imutaveis, bem como a conceitos de valor inestimavel para familias,
empresas, casais, criangas, enfim aos ousados que desejam alcangar entendimento nas relagdes pessoais
€ aprender a pensar como um samurai e agir como um guerreiro.

Sua esséncia ¢é pratica, sem, contudo, menosprezar a teoria e conhecimento. Afinal, sem conhecimento
perece o homem e declina o moral da sociedade, pois o conhecimento liberta.

Espero que este seja um manual de vida, na sua busca por ser um homem ou mulher melhor, que ele seja
um reforgo as suas leituras por aprender mais sobre como lidar com pessoas, e se ao final da leitura vocé
aprender a ter boas maneiras em meio as dificuldades, se o seu coragao se tornar incorruptivel e digno
de confianga ao ponto de ndo ser dominado por suas emogdes, e aprender a valorizar a lealdade como
uma qualidade de nobreza. Se vocé aprender a conservar suas caracteristicas originais, mantendo-se fiel
a referéncia imutavel, a saber, o Deus de amor Criador de todas as coisas, entdo teremos conquistado
nosso maior objetivo:

Compartilhar com vocé



A Fina Arte de Lidar com Pessoas

para que vocé possa

Pensar como um Samurai e
Agir como um Guerreiro.

Vinicius Nascimento
AN Coach

Eca ;&
x, ***Terapeuta Comportamental
*

cccccccc
sssssssssss



Por que este livro foi escrito

Apés varios anos lidando exclusivamente com pessoas em meu trabalho, nos muitos lugares onde tenho
estado, percebi e aprendi muitas coisas sobre o ser humano e suas formas de agir. A maioria das pessoas,
sem se dar conta, dificulta a propria caminhada quando agem ao contrario do que a vida determina, quando
ignoram as Leis Universais e a “légica do Universo”. E como se alguém tivesse invertido as placas de
sinalizagao, para que na viagem chamada vida humana, as multidées tomem o caminho inverso e sejam
infelizes. Pude ver os efeitos destruidores da magoa, da ira, da incompreensado, da intolerancia e do
desrespeito. Costumo dizer em minhas aulas que existem algumas coisas que praticamente desapareceram
do mundo: o respeito, o decoro, a lealdade, o cumprimento da palavra empenhada, os principios morais e o
bom senso. Encontro muitas pessoas que muitas pessoas sao prisioneiras da depressao, panico, angustia e
agonia intensa, por ndo conseguirem livrar-se das lembrangas infelizes. Muitos s&o escravos do passado e
vitimas do futuro, porque vivem ausentes do presente.

A dor que eu sentia ao perceber o sofrimento alheio me estimulava a entrar em ag&o. Foi entéo que, ha
varios anos, juntei um conjunto de PRINCIPIOS e FERRAMENTAS que poderiam ser usados em diversas
situacgdes, e por qualquer tipo de pessoa. Inicialmente, nasceu um CURSO PRATICO, que tem 0 mesmo
nome deste livro, o qual tem sido assistido por milhares de pessoas ao longo dos ultimos 12 anos. A cada
turma de alunos eu podia perceber a diferenga que os PRINCIPIOS faziam na vida daquelas pessoas e,
com o passar dos anos, hovas FERRAMENTAS foram sendo incorporadas. E foi entdo que eu percebi, num
dia como outro qualquer, que ele tinha se tornado muito maior do que eu imaginei a principio. Cheguei a
conclusdo que em forma de curso esse tema alcangaria um nimero menor de pessoas e estaria sempre
limitado a minha presenca fisica. Além disso, os alunos comegaram a usar a nossa apostila do curso, que
possuia pouco conteudo escrito — ja que nosso sistema de trabalho sempre foi mais voltado a exposigao
VERBAL - para presentear outras pessoas que eles sabiam precisar daquelas informagbes. Quando eu
decidi elaborar uma apostila mais completa, inserindo nela TODOS os PRINCIPIOS e FERRAMENTAS do
curso, percebi que este livro tinha que ser escrito, pois ele poderia atingir pessoas em locais onde eu jamais
tivesse estado, e se tornaria um MEMORIAL do poder que os seres humanos possuem de tornar sua
prépria vida muito melhor.

Todas as FERRAMENTAS foram desenvolvidas com base em modernas técnicas de APRENDIZADO
INCONSCIENTE, permitindo aos leitores alcangarem o maximo de aproveitamento em cada capitulo. Esta
obra pode fazer com que vocé alcance pontos mais altos na sua escalada diaria pela paz interior e pelo
TRIUNFO; ela pode lhe mostrar caminhos antes ocultos aos seus olhos, que o levardo a andar mais rapido
que a maioria das pessoas. Ela pode tornar vocé uma pessoa INCOMUM e, consequentemente, tudo em
sua vida passara a ser igualmente INCOMUM - seus ganhos financeiros, seus relacionamentos, suas
amizades, sua acuidade mental e sua saude. Ela lhe mostrara que as vitérias GRANDIOSAS se conseguem
com atitudes minimas e que as pequenas pedras em seu caminho sdo as que mais podem prejudicar seus
resultados. Esta obra transformara vocé num NEGOCIADOR impar, aumentara o seu PODER PESSOAL e
Ihe abrira as portas do autoconhecimento, o qual o leva a PONTE para o seu Futuro. Esta obra Ihe mostrara
como pequenas mudangas podem, geralmente, criar GRANDES FUTUROS.

Existe uma escada que determina e regulamenta a vida de todos os seres humanos, e ela é formada por
CINCO DEGRAUS: palavras (que as pessoas falam, |éem, escrevem ou ouvem), pensamentos,
sentimentos, comportamentos e resultados. Ela esta cuidadosamente descrita e explicada na pagina XYZ
deste livro, na LEI DA TRANSFORMACAOQ. Desejo que vocé se beneficie da leitura, que suas palavras,
pensamentos, sentimentos e comportamentos sejam positivamente alterados, trazendo-lhe os melhores
resultados que uma pessoa pode desejar. Desejo que sua alegria seja multiplicada, que seus dias sejam
mais serenos, que seus relacionamentos tornem-se cada vez melhores, que as pessoas que vocé ama
vejam a diferenga que se operara em vocé, e que isso lhe faga se sentir muito bem. Desejo que este livro
Ihe ajude de muitas maneiras e que a principal delas seja numa grande mudanga interior, fazendo da sua
vida uma obra de arte, com o uso da FINA ARTE DE LIDAR COM PESSOAS. ~

Acima de tudo, eu desejo que vocé se lembre em todos os dias da sua vida, que vocé NAO PRECISA ser
igual a ninguém, e muito menos ser melhor que ninguém, apenas deve ser tdo excelente quanto conseguir
e for possivel; vocé ndo precisa competir com outros, mas apenas consigo mesmo. Quando vocé compete
com os outros, vocé muitas vezes pode perder, trazendo tristeza e fracasso para sua vida, mas quando
vocé compete consigo mesmo, pode vencer sempre, trazendo alegria e sentimentos de vitoéria para sua
vida. Portanto, jamais aceite ser menos do que aquilo que vocé consegue. Jamais se contente com o
médio quando puder fazer o MAXIMO.

Desejo a vocé uma vida longa, farta de dias, feliz, plena e pacifica, sempre ao lado daqueles que lhe amam
e sdo amados por vocé. Desejo ainda, que vocé alcance a PROSPERIDADE, pois ao fazer isso vocé atraira
a riqueza, ja que essa segunda vem sempre depois da primeira. Existe um provérbio arabe que diz: “Se
vocé nhao tiver inimigos interiores, seus inimigos exteriores ndo poderdo Ferri vocé”, Portanto, desejo a vocé



uma vida de Grandiosas Vitorias sobre seus inimigos interiores. Desejo-lhe conquistas, prémios e muitos
troféus... e algumas derrotas temporarias, para que vocé aprenda a valorizar cada Vitéria conseguida.

Desejo, finalmente, ajudar vocé a ser bem-sucedido em tudo o que colocar suas maos. Foi por isso que
escrevi este livro.

“O manto da Sabedoria torna vocé dez vezes mais forte do que aqueles que ndo o possuem” (Mike
Murdock).

Ivan Maia



Introducao a “mais fina de todas as artes”

Antes de iniciarmos nossa jornada de aprendizado e mudanga interior, permita-me explicar-lhe como este
livro foi dividido e estruturado, pois isso Ihe trarda maior clareza e entendimento. Ele é composto por
QUATRO DINASTIAS - (do latim dynastés,ae adaptado do grego dunastés, ou "senhor, soberano”, derivado
do verbo dunamai ‘poder, ter forga', € uma sucessdo de soberanos, pertencentes a mesma familia, por
diversas geragbes). Cada DINASTIA agrega FERRAMENTAS e PRINCIPIOS semelhantes entre si, que
conduzem a uma finalidade especifica. Cada uma delas lhe conduzira pela légica dessa ARTE ESQUECIDA
- lidar com pessoas - fortalecendo seu entendimento e aprofundando seu nivel de absor¢do mental.

A primeira, “SHIN (Verdade) — Reencontre seu Guerreiro Interior”, demonstra DEZ ferramentas para lidar
com todos os tipos de pessoas, especialmente as dificeis. Um manual de funcionamento da mente
humana, que Ihe permitira entender melhor suas préprias reagbes e explicara de forma clara as razbes dos
comportamentos alheios que vocé muitas vezes presencia no seu viver diario.

A segunda, “ZEN (Bondade) — Caminhe com seu Guerreiro Interior”, demonstra DEZ maneiras infaliveis
de conseguir que as pessoas colaborem com vocé, fazendo o que vocé deseja delas, sem ter que
gritar, fazer ameacas, punigdes ou dizer palavras que criem abismos.

A terceira, “Bl (Beleza) — Oucga o seu Guerreiro Interior’, demonstra SETE maneiras de vocé agir ao
repreender pessoas, ao falar sobre os erros delas, e conseguir que elas mudem de comportamento, sem
despertar magoas, raiva ou ressentimentos. Um guia de acao ideal para lideres, educadores, pais, pastores
entre outros.

A quarta, “SHIN ZEN Bl — Pense e aja como o seu Guerreiro Interior’, trata de um assunto VITAL: a
RECONSTRUCAO EMOCIONAL. Essa dinastia ajudara o leitor a conseguir algo raro nos dias de hoje - o
EQUILIBRIO EMOCIONAL necessario para alcangar a paz interior. Um verdadeiro “tratado” sobre os
passos que uma pessoa deve adotar para libertar-se dos grilhdes das emogbes destrutivas e aprender a
“reconstruir-se” interiormente. S&o conhecimentos profundos, que ajudardo o leitor a trocar as ruinas do
desalento pela FORTALEZA da paz inabalavel e inamovivel, mantendo a calma, mesmo em meio as piores
tempestades da vida.

Através do uso das ferramentas e principios ensinados e demonstrados em cada DINASTIA, seu
GUERREIRO INTERIOR podera agir de forma plena e magnifica. Mas, afinal, quem ou o que é o
GUERREIRO INTERIOR? Decidi usar essa analogia no livro por duas razdes: a) sou amante e praticante
das artes marciais orientais, especialmente as de origem japonesa; b) acredito que ha uma parte dentro de
cada ser humano — uma voz interior -, que se faz ouvir o tempo todo, que conversa com a pessoa e a
orienta em tudo, em cada decisdo ou caminho. Popularmente, essa parte € chamada de “consciéncia”, mas
eu a chamo de “inconsciéncia”. Acredito que quando agimos de forma inadequada na vida, ndo é a “voz da
consciéncia” que ouvimos nos censurando, e sim a voz da inconsciéncia, clamando para ser ouvida.
Portanto, € a essa parte do ser humano que eu chamo de GUERREIRO INTERIOR. E ele quem luta suas
batalhas, se vocé permitir. E ele quem Ihe serve com amor e dedicacao, se vocé lhe conceder espaco. E ele
quem age como escudo nos momentos mais dificeis de sua vida, se vocé se permitir parar um pouco e
ouvir os conselhos que ele tem para dar.

Ao usar a palavra “guerreiro”, refiro-me de forma figurada aos SAMURAI, os lendarios guerreiros da honra,
cuja cultura e codigo de ética — o BUSHIDO — povoaram e permearam o Japao de 1192 a 1868. A palavra
SAMURAI significa literalmente “servir’” ou “aquele que serve”, que tem a sua origem do radical chinés
“‘SABURQ”. Ser SAMURAI significava que aquele homem servia a um senhor, um oyabun. Se o seu senhor
morria, o guerreiro deixava de ser um SAMURAI e passava a ser um ronin (ou SAMURAI renegado, um
servo sem senhor). Quando, no livro, uso a expressdo “GUERREIRO INTERIOR”, minha intengéo é que o
leitor entenda e se lembre de algumas verdades inabalaveis e imutaveis: a) uma vida s6 vale a pena ser
vivida se ela for usada para servir a outras vidas, melhorando-as; b) “nenhum servo pode servir dois
senhores; porque, ou ha de odiar um e amar o outro, ou se ha de chegar a um e desprezar o outro” (Lucas
16:13). Portanto, ou escolhemos a qual senhor iremos servir, ou passaremos a vida como ronins — servos
renegados que nao servem a ninguém, pecas deslocadas no grande mosaico da vida humana.

No final de cada DINASTIA ha um resumo dos conceitos, ferramentas e principios ensinados e
demonstrados naquela DINASTIA, permitindo ao leitor um plano efetivo de agéo, caso opte pela decisdo
firme de usar o que apreendeu na leitura. Esse resumo é feito com base numa “pérola” desse tema — o
PSAG. Vocé pode pensar no PSAG como um lema, uma filosofia de vida, um conjunto de principios e

valores de vida, uma “forma de viver e encarar a vida”. Ele é também uma sigla, que significa: Pensando
como Samurai, Agindo como Guerreiro. Ele foi criado pelo meu mentor, mestre, professor, amigo e irmao



de armas, Vinicius Nascimento. O PSAG é identificado pela sua bandeira e pelos seus trés credos, os quais
estdo abaixo demonstrados:

“ Rei gi o tadashiku subeshi
\ No6s manteremos as boas maneiras.
2,
Shin gi o omunzubeshi
D
/’j No6s manteremos nossos coragbes genuinos e confiaveis.
-’
. Chusetsu o touto bubeshi

PS,E{AG

Pensando como Samurai,
Agindo como Guerreiro.

N6s valorizamos lealdade como uma qualidade nobre.

No final de cada DINASTIA estara, também, o Sashimono PSAG:

Ele tem como objetivo lembrar a vocé os “pontos de honra”, as mudancas imediatas que
vocé deve adotar com o uso das ferramentas demonstradas neste livro.

Sashimono (em japonés: 1§¥, Z¥), #4)y, Sashimono): uma pequena bandeira usada por
tropas medievais japonesas, para ajudar na identificagdo do cla. Era afixada na parte de tras
da armadura do guerreiro, e geralmente nele era pintado o mon (brasdo) da familia ou cla.

*kkkkkkk

Para encerrar esta introdugdo eu deixo aqui, para vocé, alguns conselhos praticos, caso vocé queira extrair
O MAXIMO PROVEITO deste livro:

CONCENTRE-SE: esteja sempre em contato com aquela parte dentro de vocé que busca o aprimoramento
- seu Guerreiro Interior -, sua Mente Inconsciente. Sinta como certas partes do texto tocardo as suas
“cordas interiores” e que tipo de reflexdes elas produzirdo. Tenha sempre por perto um bloco ou caderno e
anote suas percepgoes, intuicbes e reflexdes nele; vocé pode chama-lo de “Diario da Sabedoria”, pois
essas coisas serao as chaves do seu APRENDIZADO.

COMPROMETA-SE: se ao ler uma ferramenta vocé constatar que precisa mudar algo em sua vida ou em
seu comportamento, AGENDE ISSO. Faga como vocé faz com um compromisso de trabalho, ou com sua
igreja — agende-se. Lembre-se que: tudo o que ndo tem data, ndo acontece. Rejeite expressoes e frases
que os tolos sempre usam, como: “preciso fazer tal coisa”, ou “vou mudar isso em minha vida”, ou “tenho
que comegar a fazer tal coisa”. Faca diferente, mude para: “farei isso a partir de agora”, ou “comegarei isso
agora mesmo, e em tanto tempo estarei de tal forma”. Faga isso! Pessoas INCOMUNS criam uma alavanca
e um ponto de apoio para mover coisas muito pesadas para as pessoas comuns. Os arabes tém um
provérbio que diz: “Quem quer arranja um jeito, quem nao quer arranja uma desculpa”.

RELAXE: o cérebro absorve mais informag¢des quando estamos relaxados e confortaveis, por isso, busque
a melhor posicao para ficar durante a leitura, uma posicao que lhe permita ficar relaxado e de mente aberta,
seja sentado, deitado ou em pé, e use roupas confortaveis.

RESPEITE A SI MESMO: compreenda suas limitagdes atuais, suas imperfeicdes e sua maneira propria de
aprender. Respeite o tempo — tudo tem seu préprio tempo e nada ocorre antes dele.

DE-SE UMA CHANCE: se uma idéia ou afirmagdo do autor parecer-lhe contraria as suas opiniées, jamais
se permita rejeita-las sem uma analise e a devida verificagdo. Reflita sobre ela, faga pesquisas, veja com
seus proprios olhos, experimente-a, teste-a. Nenhum de nés sabe tudo, e nés sempre podemos aprender
onde e de quem menos imaginamos. Uma pequena mudanga pode produzir resultados positivos que o
deixardo assombrado. Permita-se MUDAR.

DESAPRENDA: vocé, como a maioria dos seres humanos, aprendeu muitas coisas de forma inadequada
desde a sua infancia, pois seus pais e professores também aprenderam assim de outros antes deles. Ao
longo deste livro, vamos chamar tais aprendizados de ENGANOS, para identifica-los melhor. Esses
enganos sio seus inimigos e agem contra vocé. Eles lhe fazem acreditar em coisas que moldam a sua vida
para pior e limitam ou impedem seu crescimento e aprimoramento nas diversas areas de sua vida. Este livro



vai REVELAR muitos desses enganos e propor novas e melhores formas de pensar, agir e sentir, que
mudardo para melhor sua vida e libertardo seu POTENCIAL. Desaprenda! Permita-se reaprender para
poder crescer! DESAPRENDER e REAPRENDER, essas sdo as DUAS CHAVES DO TRIUNFO!

Seu Futuro esta a sua espera. Boa leitura!

O autor.



Os alicerces do trato com pessoas

Toda construgédo requer que, antes de mais nada, sejam langados os seus fundamentos — seus alicerces.
Os alicerces de uma construgdo é que determinam se ela sera forte e resistira as intempéries e como se
comportara diante da sua passagem pelo tempo. Os alicerces mudam de acordo com o tipo da construcao,
ou seja, ndo se erige um edificio de cinco andares com o mesmo tipo de alicerce que se usa numa casa
térrea. Quanto mais alto for o prédio, mais forte devem ser os alicerces.

A arte de lidar com pessoas € uma construgdo tdo importante que requer alicerces especificos, fortes,
profundos. Relaciono abaixo todos eles:

Os 2 verbos mais importantes do mundo

Se vocé um dia se esquecer de tudo o que leu neste livro, das ferramentas e principios, dos conselhos do
autor e das regras de atitudes, cuide de jamais se esquecer dos dois verbos e sua imensa importancia.
Tenho visto em minhas viagens por varios lugares, que as pessoas que se ddo mal e atraem para suas
vidas uma série de dificuldades e empecilhos, pecam em nao respeitar esses dois verbos. E, de modo
semelhante, as que conseguem ter melhores resultados na vida sdo aquelas que respeitam e praticam
esses dois verbos com maestria.

O primeiro verbo € PERGUNTAR: as perguntas abrem as portas do cérebro para receber novos
conhecimentos; elas sdo as chaves da mudanca e do crescimento interior, elas produzem estimulo e vida
renovada para a mente humana. As perguntas evitam que vocé tome atitudes erradas — como nos casos
em que vocé acha que uma pessoa esta tratando vocé de forma diferente e, antes que o distanciamento se
torne prejudicial, vocé a procura e esclarece sua ma impressao, confirmando-a ou néo. Em tais casos basta
uma pergunta simples, como: “E impressdo minha ou vocé esta me tratando mal depois do dia tal?”, ou
ainda: “Eu percebo que vocé vem me tratando de forma diferente depois de...”. Ou como nos casos em que
alguém é acusado de ter falado mentiras a seu respeito e, antes que a raiva crie raizes profundas e traga os
maleficios decorrentes, vocé procura a pessoa e a questiona sobre a veracidade dos comentarios e sua
autoria. Nesses casos basta uma pergunta simples, como: “Me disseram que vocé falou tal coisa, é
verdade?”, ou ainda: “Ndo sei se é verdade, mas fiquei sabendo que...”.

As perguntas evitam que vocé perca tempo precioso — como nos casos em que vocé pode agilizar uma
pesquisa, estudo ou mesmo encontrar um caminho por um lugar desconhecido, valendo-se da informagéao
dada por uma outra pessoa. As perguntas libertam seu cérebro para criar e pensar mais rapido — como
nos casos em que vocé se certifica de que entendeu algo que lhe foi pedido ou comunicado por alguém, e
passa a andar na diregao do seu alvo. Mas lembre-se de duas regras valiosas sobre as perguntas:

1- Elas devem ser especificas para que gerem respostas especificas. Elas ndo devem jamais ser vagas e
confusas, por isso vocé deve sempre pensar antes de falar.

2- Elas devem ser corretas, pois ha uma logica que afirma que “é preferivel responder errado a pergunta
certa, do que responder certo a pergunta errada”. Quando a pergunta esta errada, nenhuma resposta
podera ajudar vocé, por isso, use o seu discernimento antes de falar.

O segundo verbo € CALAR A BOCA: vocé nunca tera que dar explicagbes sobre palavras que nao
pronunciou, nunca tera que lidar com um mal entendido que n&o disparou com suas palavras, nunca tera
que pedir desculpas por uma ofensa que ndo escapou pelos seus labios. Vocé jamais tera que lidar com
uma situacao de crise que nao tenha causado. Observe as pessoas COMUNS, os infelizes e fracassados:
eles falam sem pensar e sem medir as consequiéncias das palavras. Eles falam quando deveriam CALAR e
calam quando deveriam FALAR. Existem ocasides em que vocé deve falar, pois nesses casos isso é
imprescindivel, mas ndo se preocupe com isso. Aprenda antes a reconhecer as situagdes nas quais
vocé deve ficar em siléncio, pois o siléncio é algo que jamais sera mal interpretado. E se vocé lida
com pessoas no seu viver diario e depende diretamente delas para ganhar dinheiro, esse conhecimento vai
fazer maravilhas por vocé em pouquissimo tempo. Quando estiver em duvida sobre o que dizer, cale a
boca! Quando n&o estiver em duvida, cale a boca também! Ouga, ouga, ouga e ouga. Vocé vai descobrir
que na vida, especialmente em qualquer tipo de negociagdo, “‘quem fala, quanto mais fala mais se
enfraquece; quem ouve, quanto mais ouve mais se fortalece”. Quem domina uma conversa é sempre
aquele que mais ouve.

As 2 grandes habilidades que as pessoas tém



Todos os seres humanos possuem duas grandes habilidades naturais. Todos eles, inclusive vocé. Portanto,
entenda quais sdo elas e como elas funcionam. Com esse conhecimento vocé podera fazer muitas coisas e
se destacar da “multidao ignorante”: reduzir sua margem de esquecimento até que ela fique quase nula,
reduzir sua margem de confusdes da mesma forma, ter mais paciéncia com as pessoas, reduzir a margem
de esquecimentos dos seus filhos, cénjuges, empregados, alunos e liderados. Podera também evitar que as
pessoas errem tanto, reduzindo a margem de confuséo que elas fazem.

A primeira grande habilidade € ESQUECER: as pessoas esquecem as coisas com muita facilidade. Elas
esquecem compromissos, orientagdes, informagdes sobre o trabalho, datas, compromissos, e muito mais.
Existem pessoas que vivem fazendo sempre as mesmas perguntas, sobre as mesmas coisas. Existem
pessoas com as quais ndo se pode contar, pois 0 esquecimento delas é uma caracteristica constante. Isso
ocorre porque elas ndo usam uma agenda (e quando usam é da forma errada, inadequada), ndo anotam
informacgdes importantes, ndo usam alarmes e despertadores, ndo criam “travas”. Ao invés disso, elas dao
desculpas e arrumam justificativas. Portanto, agora que vocé ja sabe disso, ao invés de vocé se irritar com
seus empregados e filhos, exija que eles anotem tudo, ou dé tudo anotado para eles. Ao invés de vocé dar
desculpas por nao se lembrar do aniversario de seus filhos, datas importantes para sua esposa ou horarios
agendados com seus clientes, use uma agenda, bilhetes anexados em locais visiveis, ou coloque seu
celular para despertar. Para vocé nao se esquecer de praticar as ferramentas propostas e demonstradas
neste livro, anote em sua agenda o que, com quem e como vocé as praticara. Lembre-se do provérbio
arabe que esta escrito na pagina XYZ deste livro.

A segunda grande habilidade ¢ CONFUNDIR (ou DISTORCER): as pessoas distorcem palavras e
informagdes o tempo todo. Vocé diz algo e elas confundem com outra coisa. Elas 1éem algo e entendem o
contrario do que esta escrito. Vocé explica algo e elas entendem tudo diferente. Existem pessoas que sao
tdo confusas e “desconectadas”, que trabalhar com elas se torna uma tarefa cansativa e irritante. Isso
ocorre porque elas nao tém o habito de repetir, ou pedir que a pessoa repita 0 que disse. Elas nao
confirmam, preferem deduzir e subentender. Elas pensam que se perguntarem de novo, ou disserem que
nao entenderam, a outra pessoa as achara “burras”. Isso causa muitos transtornos, prejuizos e brigas.
Portanto, agora que vocé ja sabe disso, ao invés de ao invés de vocé se irritar com seus empregados e
filnos, apos passar alguma orientagéo ou ordem, pergunte se a pessoa entendeu, e quando ela disser que
sim, exija que ela REPITA o que vocé disse (vocé constatara que 9 em 10 vezes ela NAO ENTENDEU, mas
disse que sim); explique de novo e exija que ela escreva o que esta sendo dito. Depois va repetindo o
processo (perguntar e pedir que ela repita) até que ela entenda tudo. E no SEU caso, ao invés de vocé
fazer confusdes, crie o habito de, apds receber instrugdes ou informagbes de outra pessoa, dizer a ela:
“deixe-me ver se entendi direito, vou repetir o que vocé me disse, e vocé me confirma se esta tudo certo”.
Para vocé nao confundir, quando for praticar as ferramentas propostas e demonstradas neste livro, escreva
para o autor e tire suas duvidas, ou parafraseie o que esta descrito naquela pagina ou ferramenta. Lembre-
se do provérbio arabe que esta escrito na pagina XYZ deste livro.

Os 3 "NUNCA"” do trato com pessoas

Existem trés coisas que vocé JAMAIS DEVE FAZER quando o assunto for pessoas e relacionamentos. A
palavra “NUNCA” é absoluta, portanto, ndo ha justificativas para vocé quebrar tais leis. Nunca é nunca
mesmo! Desrespeitar isso € cometer um crime, portanto, esteja sempre atento.

O primeiro “nunca” ¢ REPREENDER ALGUEM EM PUBLICO: quando for repreender alguém, que seja s6
vocé e a pessoa. Jamais corrija seu conjuge na presenga dos seus filhos ou de outras pessoas, jamais
repreenda um filho seu na presenga de outras pessoas (mesmo que sejam — e PRINCIPALMENTE SE
FOREM - avés, primos ou tios). Jamais repreenda um filho seu na presenca dos outros filhos, se vocé tiver
mais de um, jamais repreenda um empregado na presenc¢a de um cliente ou de outros empregados. Chame
a pessoa em separado, longe de outras pessoas, e faga a repreensao. Se vocé for lider de pessoas numa
empresa, sO repreenda alguém quando faltar dez minutos para a pessoa terminar o expediente. Se vocé
fizer isso durante o dia, ou no inicio do dia, prepare-se para o que chamo de “inferno na Terra”.

O segundo “nunca” é ELOGIAR ALGUEM EM PUBLICO (se a pessoa elogiada pertencer ao mesmo
grupo que as pessoas presentes): se vocé tem mais de um filho, jamais elogie um deles na presenga dos
demais. Se vocé tem trés gerentes, ou vocé elogia todos pela mesma razao, ou elogia cada um por uma
razao especifica e diferente, ou elogie a pessoa longe das demais. Se vocé tem varios empregados, jamais
destaque um na presencga dos demais, ou destaque a pessoa num mural, com foto ou outro tipo de mengao.
Quando vocé elogia ou destaca alguém perante os demais, é porque PREFERIU alguém, e se PREFERIU
alguém é porque PRETERIU os demais e, por isso, sempre, duas coisas acontecerao: a) quem nao foi
elogiado sentira 6dio ou antipatia pela pessoa elogiada/preferida; b) quem néo foi elogiado sentira 6dio ou
antipatia por vocé. Evite isso, fuja disso, fazer isso & construir ABISMOS entre as pessoas, e entre elas e
VOCE.

O terceiro “nunca” ¢ REPREENDER UM GRUPO INTEIRO PELO ERRO DE APENAS UMA OU ALGUMAS



PESSOAS: se uma pessoa de sua equipe comete ou cometeu algum erro, chame-a em particular e
repreenda-a ou puna-a, mas nao todo mundo. Quem n&o erra ndo gosta de ficar ouvindo sobre erros, quem
é pontual ndo gosta de ser repreendido por atrasos, quem ndo brinca em servico ndo gosta de ser
repreendido por causa de brincadeiras. Chame e repreenda apenas os culpados, discurse apenas para os
gue merecem ouvir aquilo.

As 5 atitudes que as pessoas esperam de vocé

Existem cinco coisas que TODAS AS PESSOAS esperam e sempre esperardo de vocé. Elas ndo esperam
isso porque acham que é sua obrigagdo, ou porque se acham mais importantes ou maiores do que voceé,
elas esperam isso porque carecem disso, precisam disso, anseiam por isso. Portanto, no seu viver diario,
esteja atento a isso. Eu garanto que vocé nunca se arrependera.

A primeira atitude € QUE VOCE OUGA O QUE ELAS TEM A DIZER: todos tém algo a dizer, aprenda a
ouvir as pessoas. Ouvir é prestar atengao, prestar atencéo é olhar a pessoa nos olhos, olhar a pessoa nos
olhos é provar que a respeita, provar que a respeita € provar que vocé age com amor. Ouga seu cdnjuge,
ouga seus filhos, ouga seus empregados, ouga seus clientes, ouga o que a vida tenta lhe dizer todos os
dias. Para aprender a ouvir vocé tera que conjugar o SEGUNDO VERBO - calar a boca.

A segunda atitude é QUE VOCE AS COMPREENDA: todos querem ser compreendidos. Exercite a
compreensao. As criangas querem que os pais compreendam que elas tém direito de serem diferentes, de
brincar e errar, de sentir medo e terem duvidas, de ndo serem perfeitas. As mulheres querem que os
homens compreendam que elas sao diferentes deles, que elas pensam, sentem e agem de forma diferente
deles, que elas valorizam coisas diferentes das que eles valorizam — mulheres, em sua maioria, precisam
ser ouvidas para se sentirem amadas de verdade. Os homens querem que as mulheres compreendam que
eles sao diferentes delas, que eles pensam de outra forma, que eles sdo movidos por outro tipi de
combustivel emocional — homens, em sua maioria, precisam ter sua vaidade acariciada para se sentirem
amados. Compreenda as pessoas, compreenda seus empregados, compreenda seu patrao. Compreenda
que as pessoas nao tém obrigacao de serem iguais a vocé.

A terceira atitude ¢ QUE VOCE AS PERDOE: todos erram e todos necessitam de perddo. Todos esperam
serem perdoados, mesmo os que cometem crimes graves. Todos somos assim. A falta de perddo encarcera
e causa mal aos que ndo perdoam, e ndo aos que nao sdo perdoados; Wiliam Shakespeare escreveu:
“Guardar ressentimentos é como tomar veneno e esperar que outra pessoa morra em seu lugar”. Muitas
pessoas me dizem: “eu ndo tenho vontade de perdoar”, mas o perddo ndo tem nada a ver com sentimento,
e sim com decisdo. Perdoar € uma decisao, ndo uma emocao. Decida perdoar, o esquecimento vem com o
tempo, a vontade nunca vem. Isso é uma lei imortal, ndo se pode mudar isso.

A quarta atitude é QUE VOCE AS INCENTIVE: um ambiente de incentivo transforma pessoas, fazendo-as
mudar. O incentivo transforma perdedores e debilitados em VENCEDORES e CAMPEOES. Pais e maes
que incentivam seus filhos sdo construtores de destinos felizes e grandiosos. Lideres e gerentes que
incentivam seus liderados e empregados sao construtores de gente excelente e grandiosa. Professores e
educadores que incentivam criangas e jovens sao reformadores do mundo, e co-autores de um planeta
mais feliz. Empresarios que incentivam suas equipes sao “engenheiros de lucros” — eles fazem dinheiro sem
gastar dinheiro. Se vocé fizer das suas palavras, fontes de ENCORAJAMENTO e incentivo, tera aprendido
a arte de transformar derrotados em gigantes emocionais.

A quinta ¢ QUE VOCE RECONHEGCA O VALOR QUE ELAS POSSUEM: todos s&o importantes, todos
somos importantes. Infelizmente vivemos num mundo em que quase nunca 0s nossos acertos e méritos sao
reconhecidos, mas nossas falhas e “desvios” sim. Conhego pouquissimos filhos que ja agradeceram seus
pais por TUDO o que eles fizeram, conhego poucos empregados que ja agradeceram seus empregadores
por terem os contratado, quando poderiam ter escolhido outra pessoa no lugar deles. Conhego poucos
lideres, gerentes e empresarios que reconhecem o valor e a importancia dos seus empregados. Existem
pouquissimas empresas e vendedores que reconhecem a importancia de seus clientes, e ainda menos
homens e mulheres que reconhecem o valor dos seus conjuges. O RECONHECIMENTO faz um efeito
positivo e construtivo muito maior que o dinheiro e as recompensas financeiras.

A combinacdao magica

Muitas pessoas se déo mal e atraem tragédias para suas vidas e carreiras, porque ignoram esse importante
conceito. A COMBINACAO MAGICA é composta por quatro elementos: O QUE, QUANDO, COMO e ONDE
dizer algo para alguém. Para exemplificar isso, vamos imaginar algumas situagdes hipotéticas. Digamos
que vocé precise repreender alguém que esteJa agindo errado num certo ponto, e isso estivesse gerando
problemas para muita gente, inclusive a prépria pessoa. Como agir usando a COMBINACAO MAGICA?



Primeira pergunta: O QUE eu devo dizer a pessoa? Eu devo dizer que o comportamento em questdo tem
prejudicado muitas pessoas, inclusive ela mesma, embora ela ndo perceba. Segunda pergunta: QUANDO
devo dizer isso a ela? De manha, logo apds ela chegar ao trabalho? Nao, é melhor se eu fizer isso a tarde,
pouco antes dela ir embora. Assim ela tera a noite toda para refletir e ndo havera consequéncias negativas
no ambiente de trabalho.

Terceira pergunta: COMO devo dizer isso a ela? Com palavras diretas, enfatizando a questdo em si? Nao,
€ melhor eu escrever, assim ela podera ler com calma e tirar as proprias conclusées. E lendo, ela se sentira
menos constrangida, por ndao estar na minha presenca.

Quarta pergunta: ONDE eu devo dizer isso a ela? No nosso setor, diante de todas as pessoas que
trabalham conosco? Nao, € melhor se eu entregar o bilhete quando estivermos a caminho da saida, sem
que ninguém veja.

Saloméao, o homem mais rico e mais sabio que ja existiu, disse: “uma coisa certa, dita no tempo errado,
torna-se uma coisa errada. Uma coisa certa, dita da forma errada, torna-se uma coisa errada. Uma coisa
certa, dita no lugar errado, torna-se uma coisa errada”. Lembre-se disso, sempre.

As 21 Leis Universais

E esse assunto que concede mais sentido a tudo o que esta narrado neste livro, emprestando luz e vida aos
PRINCIPIOS e FERRAMENTAS aqui ensinados. Sem o conhecimento dessas LEIS pouco ou nada se
consegue, pois elas formam o PRIMEIRO passo para a mudanga INTERIOR, e formam a MAIOR ARMA do
GUERREIRO INTERIOR. Elas vao ajudar vocé a conhecer melhor “as partes” da sua vida, e esse
conhecimento levara vocé ao entendimento “do TODO” dos seres humanos. As 21 LEIS UNIVERSAIS sao
tdo importantes que deveriam ser matéria obrigatéria nas escolas, preparando as criangas para uma vida
plena e equilibrada, evitando armadilhas e sofrimento desnecessarios. Infelizmente, a maioria das pessoas
nao as conhece. Uma minoria ja ouviu falar de algumas delas, e mesmo entre esses poucos existe apenas
uma pequena porgao que as respeita e as usa para viver bem. Tais pessoas sao sabias e alcangam
resultados muito melhores. As LEIS UNIVERSAIS produzem a Sabedoria, e esta, por sua vez, produz a
Exceléncia. Os Excelentes conquistam a Felicidade e a Paz, e com isso atraem as Riquezas em todas as
SETE AREAS da vida.

As LEIS UNIVERSAIS foram criadas pelo Criador de todas as coisas. Sao perfeitas como Ele, e, diferente
do que ocorre com as leis dos homens, sempre se cumprem. Nao ha falhas, esquecimentos ou excegdes.
Elas sdo Poderosas, Colossais e Inexoraveis. Foram criadas para governar nossa vida e nos proteger
durante nossa estadia na Terra. Elas foram colocadas de forma que, se as conhecermos, entendermos,
respeitarmos e usarmos corretamente, teremos o seu poder a nosso favor. Mas, se ao contrario, as
ignorarmos e desrespeitarmos, elas acontecerao CONTRA noés, nos esmagando. LEIS UNIVERSAIS,
para que se cumpram, independem de seres humanos e da crenga deles; ndo importa se alguém entende
ou nao, se acredita ou ndo. TODOS NOS estamos sempre sujeitos a elas e sua atuagao. Nao importa se a
pessoa acredita no Criador ou ndo (alids, costumo afirmar que a melhor coisa sobre O Doador da Vida é
que a existéncia dEle independe da crenga das pessoas), essas leis simplesmente existem e governam.
Uma crianga em tenra idade, por ndo saber falar e ndo se comunicar plenamente, ignora a LEI DA
COLHEITA (Causa e Efeito). Mesmo assim, se ela introduzir um arame num dos orificios de uma tomada
energizada ela recebera um choque elétrico, podendo inclusive morrer. Uma pessoa tola pode acreditar no
seu “poder interior” e pular de um alto edificio acreditando, com emocgao e sinceridade, que nao vai morrer,
no entanto, seu corpo batera contra o chdo e em segundos ela estara SINCERAMENTE MORTA. Nada
pode neutralizar a acdo das LEIS UNIVERSAIS.

Neste capitulo descreverei e tratarei de apenas duas delas — as duas primeiras. Farei isso porque essas
duas serao vitais ao seu entendimento, prezado leitor, de muitas ferramentas descritas neste livro.

Lei da transformacao

Ela é a primeira de todas as LEIS UNIVERSAIS e a mais atuante na vida humana, pois se olharmos bem ao
nosso redor, nés a veremos em tudo. Seu resumo € o seguinte: Nossas PALAVRAS criam nossos
PENSAMENTOS, que afetam nossos SENTIMENTOS, que definem nossos COMPORTAMENTOS, que
determinam nossos RESULTADOS.

A maioria das pessoas ignora que o que falamos determina tudo o que temos na vida; que ao falarmos
alteramos tudo em nosso destino e que os resultados ruins que as vezes temos sdo causados por noés
mesmos. Imagine duas pessoas que estdo atravessando uma fase financeira ruim num certo momento da
vida; ambas tém uma questéo importante para solucionar num determinado dia. Imagine que essa questao



seja um compromisso financeiro que tenha o vencimento naquele dia, para o qual elas ndo tém o dinheiro
necessario. Vejamos essa LEI atuar na vida de ambas, e reflitamos sobre esse exemplo.

A primeira pessoa nada sabe sobre essa LEl, entdo acorda e comega seu dia usando PALAVRAS
negativas, conversando com as pessoas de sua familia sobre o “enorme problema” que tem pela frente. Ela
diz, entre outras coisas, que esta acabada e que nido sabe o que fazer, e que esta “morta de preocupagao’;
ela acrescenta que “se pudesse ela desapareceria”, pois as coisas “estdo muito dificeis”, e ela ja “ndo
aglenta mais”. Ela sai para o trabalho e, no caminho, seus PENSAMENTOS s&o negros, hesitantes,
desoladores; ela relembra os fracassos vividos e as dores sentidas ao longo dos meses; mais e mais
pensamentos doentes acometem sua mente, e ela se deixa soterrar pela avalanche negativa pensando
“‘como sou desafortunado”. Seus SENTIMENTOS s&o de dor, pesar, arrependimento, medo, vergonha,
desénimo; ela tem vontade de chorar, sente-se deprimida e vazia, seus bragcos e pernas parecem pesar
muitos quilos e ela se sente velha e esgotada. Ao chegar ao trabalho, sesu COMPORTAMENTO é soturno,
nao sorri, seu semblante esta descaido, aparéncia triste ou contristada, seu aperto de mao é fraco e denota
descaso, irrita-se com facilidade ou desmorona emocionalmente diante de pequenas coisas. No final do dia
ela contempla seus RESULTADOS, e eles séo os piores possiveis. Podemos chamar isso de “O Caminho
dos comuns”.

A segunda pessoa conhece bem essa LEI, entdo acorda e comega seu dia usando PALAVRAS positivas,
conversando com as pessoas de sua familia sobre a “questado importante” que tem pela frente. Ela diz, entre
outras coisas, que esta tranquila, mesmo ainda n&do sabendo o que vai fazer, e que esta serena, pois cré
que tudo na vida é possivel resolver; ela acrescenta que vai retirar disso uma ligdo importante, pois as
coisas acontecem para que cresgamos. Ela sai para o trabalho, e no caminho seus PENSAMENTOS séao
pulsantes, objetivos, estimulantes, expectantes, ela comega a imaginar possiveis saidas, como pedir ajuda
a pessoas amigas e clientes; ela relembra situagcdes pelas quais ja lutou e venceu; mais e mais opcoes
invadem sua mente, e ela se deixa elevar pela avalanche positiva pensando “tudo vai dar certo”. Seus
SENTIMENTOS séo de alegria por estar viva, agradecimento e orgulho pelo que ela ja tem. Ela se sente
viva e latente, seus bragos e pernas parecem adquirir vida nova. Ao chegar ao trabalho, seu
COMPORTAMENTO ¢ elogiavel, sorri para as pessoas, seu semblante esta alegre e sereno, aparéncia de
vencedor, seu aperto de mao é firme e decidido, mostrando garra, mantém a calma e ndo permite que suas
emocdes aflorem diante de pequenas coisas. No final do dia, ela contempla seus RESULTADOS e se
alegra, pois de uma forma ou de outra ela conseguiu resolver sua questdo, ou comprovou que apesar de
ainda nao ter encontrado a solucéo, ela esta viva e o préximo dia sera melhor. Podemos chamar isso de “O
Caminho dos Incomuns”.

Nunca permita que suas palavras levem vocé para baixo! Nunca pronuncie palavras de fracasso, de
derrota, de desalento. Pare de falar dos seus fracassos, ja! Ninguém esta interessado no que vocé néo
pode fazer, e sim no que vocé pode. Concentre-se nisso, e esquecga o restante. Pare de resmungar, de se
queixar, de se lamuriar. Chega de falar das suas mazelas, o mundo esta farto disso, mude agora! Pare de
tentar enxugar a agua e feche a torneira!

Nunca permita que as palavras dos fracassados e desencorajadores desanimem vocé, afaste-se deles! Sao
apenas vermes que arrastam-se ao invés de voar. Muitas vezes, tais pessoas podem ser da sua propria
familia, pois as pessoas que nos amam sdo, certas vezes, as que mais nos desanimam, e embora nao
fagam isso por mal, nos prejudicam. Lembre-se que amar nao significa compartilhar fracassos
conscientemente. Ame-os, mas nao se deixe influenciar negativamente por eles. Busque as pessoas de
animo forte e vivo e junte-se a elas. Comece a falar das suas vitérias e conquistas. Ore a Deus e pega
Sabedoria, porque vida Ele ja Ihe deu. Pare de chorar e comece a trabalhar. Chega de reclamacao, é tempo
de acao! Mude suas PALAVRAS para que seus RESULTADOS sejam diferentes. Transforme a sua vida, ela
Ihe foi dada para fazer o que vocé quiser. Afinal, vocé tem o livre arbitrio.

Quando vocé plantar tudo o que ja lhe foi dado, vocé comegara a colher tudo o que lhe foi
prometido. O que entra pelos seus olhos e ouvidos se aloja em seu coragdo, determinando o que
existira em voceé. Seu Futuro lhe espera, e ele é de Persisténcia, ndo de desisténcia!

Lei das palavras

Ela é a “a forga magnifica capaz de dar vida ao futuro, trazendo-o a realidade”. Aqueles que a usam
sdo mudados para sempre. O estudo da Biblia nos mostra que Deus criou todas as coisas através da Sua
palavra. Palavras criaram o0 mundo em que vivemos, e palavras criam o seu mundo particular. As palavras
tém um custo altissimo, inimaginavel. S6 ao ser humano foi dado o privilégio da linguagem verbal, nenhum
outro ser o possui. Isso nos torna criadores também, pois o Doador da vida nos deu esse poder. O resumo
dessa LEI é o seguinte: Tudo o que vocé fala se torna realidade em sua vida, inclusive doencgas e saude.
Suas palavras determinam o tipo de vida que vocé conseguira ter. “A morte e a vida estdo no poder da
lingua; e aquele que a ama comera do seu fruto” (Pv 18:21). Suas palavras definem como as pessoas |he



enxergarao nos lugares que vocé freqienta. “Quem tem conhecimento é comedido no falar, e quem tem
entendimento é de espirito sereno. Até o tolo passara por sabio, se ficar quieto, e, se contiver a lingua,
parecera que possui discernimento” (Pv 17:27,28).

As palavras aproximam as pessoas ou as afastam. Muitas guerras ocorreram por causa de palavras, e as
negociagdes de paz sempre ocorreram quando homens se sentaram para dialogar. As palavras podem ser
a PONTE que leva ao seu futuro, ou o ABISMO que mantera vocé distante da alegria e do triunfo. Suas
palavras expdem o verdadeiro coragdo que vocé possui “..porque a sua boca fala do que esta cheio o
coragdo” (Lc 6:45). Suas palavras significam muito e suas conversas tém importancia. “Mas eu lhes digo
que, vos haveis de dar conta de toda palavra indtil que tiverem falado. Pois, por vossas palavras sereis
justificados, e por vossas palavras sereis condenados” (Mt 12:36,37). Suas palavras constroem o ambiente
onde vocé vive e definem o seu nivel de paz. “Os labios do tolo entram em contendas, e a sua boca clama
por acoites. A boca do tolo é a sua propria destruicdo, e os seus labios um lago para a sua alma” (Pv

18:6,7).

Como muitas pessoas usam mal esse poder! Como causam infelicidade a si proprias e aqueles que vivem
ao seu redor! E comum ouvirmos pais e maes usando essa LEl de forma inadequada e construindo
infelicidade para seus filhos. Eis alguns exemplos: “Vocé nunca seré nada na vida”; “Vocé é muito fraco”;
“Somos pobres, filho, esqueca esse sonho, pois ele esta fora do seu alcance”; “Vocé sempre foi assim, é a
sua natureza, filha, e ndo adianta lutar contra isso”; “A vida é assim, ndo adianta insistir, uns ganham e
outros perdem”; “Nossa familia é feita de perdedores”; “Isso ndo é para gente como nés, filho, esquega”. Se
a crianga ou o jovem ouvir isso e acreditar, na fase adulta passara a repetir isso sobre si mesma e para si
mesma e, anos depois, repetira essas palavras para os proprios filhos, propagando um ciclo de fracasso

que durara por séculos.

Em todos os lugares onde vocé for, vai ouvir pessoas construindo destinos infelizes para si mesmas,
potencializando suas limitagbes e bloqueios, e, ao mesmo tempo, minimizando sua capacidade de
crescimento interior. Vejamos alguns exemplos: “Eu sou esquecido, minha memaria é péssima”; “Sou assim,
nada posso fazer’; “Isso é muito dificil de conseguir, eu ndo posso”; “Néo sei, acho que nao da”; “Isso ndo é
possivel, é inalcangavel”; “Eu ndo tenho talento, jamais conseguirei isso”; “Cada um nasce para uma coisa”;
“Vender ndo é o meu forte”; “A situacdo do pais esta critica”; “O dinheiro sumiu do mercado”; “Muitas
empresas vao quebrar este ano”; “Sabe qual é o meu problema?”; “Eu estou com uma dificuldade”.

Mude seu vocabulario, ja! Comece a tragar hoje uma nova rota para sua vida e para a vida das pessoas que
vocé ama. Altere suas frases, crie um VOCABULARIO MENTAL que fagca VOCE CRESCER
INTERIORMENTE, que aumente sua SABEDORIA e seu nivel de PAZ INTERIOR.

Pare de revelar suas fraquezas e concentre-se nas suas fortalezas, pare de mencionar suas limitagdes para
todos e fale dos seus pontos fortes. Ao invés de viver falando sobre o que vocé teme, fale do que deixa
voceé forte, seguro. Deixe de mencionar o que lhe irrita e troque pelo que Ihe deixa sereno, em paz.

Troque as palavras e frases enfraquecedoras que vocé costuma usar por outras que sejam
FORTALECEDORAS (logo abaixo relacionei uma pequena lista de palavras e frases que operardo
maravilhas em sua vida, se vocé as usar).



Substitua:

Problemas
Dificuldades
Obstaculos

Dificil

Complicado

Nao posso

E impossivel

Nao tenho talento
Esse ndo é o meu forte
Nao vai dar

Nao sei fazer

Eu sou assim

Nao sei ndao

Estou tentando

Vai indo

Meio ca, meio la

Mais ou menos
Correndo atras do prejuizo
Eu odeio vermelho

Eu n&o gosto de verde
Vocé errou

Bateram no meu carro

Por:

Questodes

Desafios

Etapas

Desafiador

Requer melhor planejamento
Nunca tentei até hoje

Preciso de mais informacdes sobre isso
Ainda ndo pratiquei o suficiente
Nunca me dediquei a isso

Me dé mais tempo e eu consigo
Me mostre como e eu conseguirei
Eu era assim, eu estava assim
Certamente que sim

Melhorei muito

Vou cada vez melhor

Vou melhorando a cada dia
Estou 6timo, magnifico

Nunca estive tdo bem

Eu prefiro amarelo

Eu gosto mais do azul

Houve um erro

Eu bati o carro

O transito € uma droga O transito fica ruim as vezes

E assim mesmo, meu filho, na préxima vocé conseguira
Seu burro!!! Vocé pode ter errado, mas vocé ndo € um erro

Lembre-se que grandes milagres ja comegaram com uma simples conversa. Seu Futuro sera decidido
pelo que vocé tem disposi¢ao para alterar. Use suas palavras para criar o trabalho que vocé almeja, a
vida que deseja, o relacionamento amoroso que busca, o salario que lhe fara feliz. Use suas palavras para
mudar a vida das pessoas para melhor, construir pontes entre as pessoas, produzir riquezas emocionais em

seu coragao, abrilhantar seu raciocinio e aumentar sua Sabedoria.

Na lingua portuguesa existe a palavra BENDIZER (do latim BENEDICERE), que significa “falar bem,
abencoar, colocar béngaos sobre”. Fale bem do seu emprego, do seu lider, do seu carro, do seu cdnjuge,
dos seus filhos, da sua rua, da sua cidade, dos seus amigos, da sua empresa. Fale bem das pessoas, das
coisas, do clima.

Comece hoje a planejar o seu Futuro, pois é la que vocé vai viver por muito tempo. Faga isso agora,
senéo ele ndo estara la quando vocé chegar. Seu Futuro lhe espera, e ele é de Vitdrias, ndo de derrotas.

*kkkkkkkkk

Pronto! Agora que vocé ja conhece os alicerces, podemos prosseguir em nossa jornada de
conhecimento e autoconhecimento. Seja bem-vindo (a) ao seleto grupo das pessoas INCOMUNS!
Antes de prosseguir, ASSUMA O COMPROMISSO de mudar algo em sua forma de agir, falar e
pensar. Isso fara toda a diferenca.



»

Dinastia UM — SHIN (Verdade)
Reencontre seu “Guerreiro Interior”

Neste capitulo estdo demonstradas DEZ FERRAMENTAS PARA LIDAR COM TODOS OS TIPOS DE
PESSOAS, especialmente as dificeis. Sdo atitudes que vocé ja conhecia muito bem quando era crianga,
pois as criangas nascem com uma programacao especifica: serem pessoas felizes. Entretanto, a medida
que vocé crescia, ia desaprendendo e esquecendo todas elas, pois observava os adultos e com isso passou
a copiar os padrdes de comportamento deles. Ao tornar-se um adulto, vocé as esqueceu por completo, e
seus resultados na vida decairam. Por isso chamo essa dinastia de “Reencontro com o seu Guerreiro
Interior” - a partir da leitura e do uso das FERRAMENTAS aqui descritas vocé voltara a ouvir nitidamente a
voz dele em sua mente, e seu nivel de “autopoliciamento” vai crescer bastante. Seja bem-vindo (a) de volta
a Grandezal

“As pessoas ndo se importam com quanto vocé sabe, até saberem o quanto
vocé se importa com as pessoas” (John Maxwell).

1- A sabedoria de esopo
Diz a lenda que Esopo foi um escravo de rara inteligéncia e que servia a casa de um conhecido chefe militar

da antiga Grécia. Certo dia, questionado por seu patrdo sobre as virtudes do mundo, Esopo disse que a
maior virtude da Terra estava a venda no mercado e pediu licenga para ir compra-la. Com a devida
autorizacdo do amo, saiu Esopo e, dali a alguns minutos, voltou carregando um pequeno embrulho com
varios pedacgos de lingua. Ao ter que dar explicagbes ao chefe, Esopo disse: “A lingua é, realmente, a maior
das virtudes. Com ela podemos consolar, ensinar, esclarecer, aliviar e conduzir. Pela lingua os ensinos dos
filbsofos sédo divulgados, os conceitos religiosos sdo espalhados, as obras dos poetas se tornam conhecidas
de todos”. Admirado, o patrdo pediu-lhe que falasse sobre o pior vicio do mundo. Novamente, Esopo foi ao
mercado e voltou com outro pacote, exatamente igual ao primeiro. E eis a sua explicagao: “Do mesmo modo
que a lingua, bem utilizada, se converte numa sublime virtude, quando relegada a planos inferiores se
transforma no pior dos vicios. Através dela tecem-se as intrigas e as violéncias verbais. Através dela, as
verdades mais santas, por ela mesma ensinadas, podem ser corrompidas e apresentadas como anedotas
vulgares e sem sentido. Através da lingua, estabelecem-se as discussées infrutiferas, os desentendimentos
prolongados e as confusdes populares que levam ao desequilibrio social”.

Somos o0s Unicos seres na criagdo que possuem a capacidade de falar. Cada palavra que falamos produz
um efeito em nossa vida e na vida das pessoas ao nosso redor. Palavras criaram o mundo. Palavras criam
0 seu mundo, ainda hoje. Devemos usar esse Poder com muita responsabilidade, pois a “LEl DA
TRANSFORMAGAO?” diz que: Palavras se tornam Pensamentos, que definem Sentimentos, que se



transformam em Comportamentos, que determinam Resultados.

No seu viver diario, jamais critique uma pessoa, de forma alguma! Alguém escreveu que “a critica € o modo
mais rapido e eficaz de destruir as ambi¢cbes de uma pessoa”. Algumas pessoas acreditam que existem dois
tipos de critica, a construtiva e a destrutiva, mas enganam-se terrivelmente, e esse engano produz miséria
em sua propria vida e nas das outras pessoas. A critica s6 destroi, nada mais. Se vocé nao acredita nisso,
sugiro que vocé consulte um dicionario e busque o significado das palavras “critica” e “construir’. Vocé vera
que elas jamais poderdo ser usadas juntas.

Se vocé criticar uma crianga por um certo tempo, dependendo do tipo de mente que ela tenha, pode destruir
seu futuro para sempre, ou torna-la arredia e trancada em si mesma. Se vocé criticar seu cénjuge
conseguira que o relacionamento entre vocés dois fique cada vez mais complicado, além de destruir a
pessoa, pouco a pouco. Se voceé criticar seus empregados regularmente, conseguira que eles fiquem cada
vez piores naquilo em que erram hoje, pois, os estudos com seres humanos provam que o que é reforgado
verbalmente se acentua cada vez mais, seja positivo ou negativo. Como pessoa, dia a dia vocé se torna
aquilo que fala; e como pai, mae, professor e lider vocé torna as pessoas aquilo que diz sobre elas e para

elas.

Portanto, jamais critique! Pare de criticar e apontar o dedo para as pessoas. Pare de falar do que elas nao
sdo ou nao fazem. Pare de olhar o lado negativo das coisas. Para criticar alguém vocé nao precisa usar um
unico dos bilhdes de neurdnios que o Criador Ihe deu. As palavras que saem de sua boca mostram o tipo de
pessoa que Vocé &, e 0 que vocé traz em seu interior.

“O homem bom, do bom tesouro do seu coragéo tira o bem, e o homem mau, do mau
tesouro do seu coracgao tira o mal, porque sua boca fala do que esta cheio o seu
coragdo” (Lucas 6:45).

“Tens visto um homem precipitado no falar? Maior esperangca ha para um tolo do que
para ele” (Provérbios 29:20).

2- Remogao de barreiras
Todas as vezes que vocé se aproxima de alguém e inicia uma conversa, uma barreira se forma no cérebro

da pessoa e também no seu, especialmente se for uma conversa relacionada a negociagéao, troca, mudanga
de opinido, vendas ou para estabelecer diretrizes. Aprenda a remover essa barreira e melhore seus

resultados de maneira acentuada e rapida! Essa ferramenta pode ser usada de duas diferentes maneiras:

1- Comecando toda conversa de forma positiva, falando sobre um assunto positivo, fazendo o contrario do
que a maioria das pessoas faz. Rejeite as conversas ruins, os assuntos negativos, as expressoées limitantes,
as conversas enfraquecedoras. Jamais inicie uma conversa reclamando do clima, do cansacgo, falando de
doencas, de mortes, guerras, ou comentando sobre noticias negativas. Escolha um assunto ou uma noticia
positiva e use isso o dia todo, em todas as conversas e lugares. Se vocé perceber que a outra pessoa tem a
propensado de achar o lado negativo daquele assunto, reverta para o lado positivo de forma gentil, mas
incisiva. Se ela insistir no negativo, insista mais no positivo, mas sempre de forma gentil, sem fazer parecer



que a esta contrariando. Se vocé perceber que a pessoa que se banqueteia com assuntos pobres, podres,
maus e destrutivos, encerre a conversa imediatamente, mas sempre de forma gentil. Nao perca seu tempo
com os tolos. A Biblia nos ensina: “Nao fales ao ouvido do tolo, porque desprezara a sabedoria das

tuas palavras” (Provérbios 23:9).

2- Nunca perca uma chance de elogiar algo ou alguém. Elogie pessoas, atitudes e coisas, sempre, onde
quer que vocé va. Observe as pessoas e vera que todas elas possuem caracteristicas positivas e
fortalecedoras, as quais a ignorancia popular chama erradamente de “qualidades”. Se vocé usar as palavras
“‘qualidade” e “defeito”, corre o risco de fazer julgamentos indevidos, pois, em muitos casos, isso é relativo e
muda de pessoa para pessoa. O que é considerado “defeito” para alguém pode ser visto como “qualidade”
por uma outra pessoa. Troque essas duas palavras por “caracteristica”, e acrescente a ela as palavras
“enfraquecedora” ou “fortalecedora”.

Elogie pelo menos uma pessoa, coisa ou atitude por dia, e em pouco tempo sua vida se alterara para
melhor com tanta intensidade, que vocé ficara surpreso. O elogio sé é valido se for sincero, se vier do
coragao, e pode ser feito de diversas formas: com gestos, expressdes faciais, palavras diretas, cartoes,
mensagens escritas, toques fisicos entre outras. Ele pode ser “direto” (dito para a prépria pessoa),
“indireto” (dito para outra pessoa, mas na presenca da pessoa que vocé deseja elogiar), ou
“transferido” (usando o veiculo de comunicagao indireta mais poderoso do Universo: a fofoca).

“Homens bem-sucedidos fazem diariamente o que homens fracassados fazem
ocasionalmente” (Mike Murdock).

“As palavras suaves sao favos de mel, doces para a alma, e saude para os
ossos” (Provérbios 16:24).

3- A arte de ser diferente - 13, PARTE (ATUACAO NA ROTINA DIARIA)
A “ARTE DE SER DIFERENTE” é tao importante que € considerada uma das COLUNAS DE

SUSTENTACAO do tema central deste livro. Ela é tdo profunda e abrangente, que precisa ser explicada em
trés partes ao longo deste livro. Mas, o que ela significa, afinal? SER UM ESCUTADOR NUM MUNDO DE
FALADORES.

O mundo esta repleto de faladores compulsivos. A maioria das pessoas é assim, sdo como matracas
eletrbnicas, falam sem parar, sem pensar, emendam assuntos uns nos outros, sem se preocupar com quem
esta perto, sem respeitar o direito dos outros de ndo querer ouvir o que elas estdo dizendo, ou o desejo
deles de falar um pouco também. Além disso, muitas vezes, sdo mal educados, grosseiros, rudes, infelizes,
quebrando regras importantes e falando em paralelo com as outras pessoas. Se o seu desejo é obter Exito
na vida, seja diferente! Fale sempre menos do que deseja e menos que as outras pessoas. Seja um
ESCUTADOR num mundo repleto de faladores. Seja um intelecto FORTE num mundo repleto de mentes
raquiticas. Seja um COLOSSO humano num mundo cheio de VERMES falantes.

Se desejar ter amigos, conseguir muitos clientes, admiradores da sua pessoa e do seu trabalho, e deixar
portas abertas por onde passar, siga as orientagdes abaixo. Elas podem ser chamadas de “AS SETE LEIS

DE OURO”.

Quando estiverem falando com vocé: a) jamais interrompa; b) jamais bloqueie (com gestos, expressdes



faciais ou verbalmente); c) jamais demonstre ansiedade (pois a pessoa percebera que vocé nao esta
ouvindo, e sim esperando que ela termine para vocé poder falar de novo); d) mantenha o fluxo da
comunicagao (use a parafrase, certifique-se de que esta entendendo tudo o que é dito, e estimule a pessoa
a prosseguir). O recurso da parafrase é especialmente Util se vocé estiver lidando com uma pessoa
prolixa, daquelas que usam MIL palavras para dizer ou contar algo, quando poderiam usar apenas
cinquenta, ou que dao voltas e mais voltas, e repetem sempre as mesmas coisas. Existem casos em que
vocé é obrigado a ouvir, pois, ou é importante naquele momento, ou trata-se de um cliente ou de uma
pessoa amada. Ouga profundamente, depois, com o tempo, vocé aprendera a escutar. Entretanto,
saiba que o uso dessa ferramenta ndo obriga vocé a ser escravo das outras pessoas nem a ter que aturar
pessoas que tomam o seu tempo e nunca o conduzem a uma solugédo. Existem pessoas que nada nos
acrescentam e ainda tentam retirar de nds o que temos. Se encontrar pela frente alguém assim, recuse-se a
conversar, mas faga isso gentilmente.

uando chegar a sua vez de falar: e) jamais fale o tempo todo (resista a tentagéo, fale um pouco e faga
pausas; seja breve e direto); f) jamais fale somente sobre assuntos que vocé gosta ou que julga importantes
(lembre-se que os gostos das pessoas sdo muito diferentes, e havera sempre pessoas que ndo gostam do
que vocé gosta; deixe que os outros falem sobre que eles gostam também); g) jamais demonstre ser muito
entendido em algo ou em tudo o que estiver sendo conversado (as pessoas tendem a detestar e evitar
“sabichdes” e “espertalhdes”, por considerar que eles estdo tentando ensina-las e se colocando acima
delas; jamais demonstre ser mais entendido que outra pessoa). Alids, se sobrar apenas uma opgao, entre
ser visto como sabio e parecer um pouco tolo, prefira a segunda opgdo. E muito melhor ser um pseudo-
tolo com portas abertas e acesso pleno, do que um pseudo-sabio com portas fechadas e inimigos pela

frente.

“Quem tem conhecimento é comedido no falar, e quem tem entendimento é de espirito
sereno. Até mesmo o tolo passara por sabio, se ficar em siléncio, e, se contiver a
lingua, parecera que tem discernimento” (Provérbios 17:27-28).

4- Nomes tém um significado especial
Um casal, muitas vezes, leva nove meses, ou mais, para escolher o nome do seu filho que vai nascer. Anos

se passam e, de repente, aparece alguém que se acha no direito de substituir aquele nome por um apelido.
Outras pessoas ouvem isso, e juntam-se aos primeiros, prosseguindo com esse pernicioso habito, pois a
mediocridade sempre aglutina pessoas de atitudes semelhantes, e um bando de imbecis sempre atrai mais
imbecis. Jamais chame alguém por apelidos, a nao ser que a pessoa peg¢a isso a Vvoceé,
especificamente. Existem pessoas que, quando sdo apresentadas a alguém, automaticamente passam a
chamar aquele alguém pelo nome que ouviram outras usarem, ou escolhem por si proprias um nome que
considerem mais facil de lembrar. Fuja disso! Jamais chame alguém por um nome qualquer, a nao ser
que a propria pessoa oriente vocé a fazer isso.

A histéria do mundo esta repleta de exemplos da imensa importancia que os seres humanos dao a esse
fator, portanto, respeite-o. Jamais aceite andar com os tolos, caso contrario, vocé colhera os mesmos frutos
que eles e se tornara um fracassado. Seja diferente! As pessoas ndo perdem dinheiro e oportunidades nas
grandes coisas, e sim na sucessao de pequeninas coisas que elas fazem ou que elas negligenciam.
Sempre que conhecer uma pessoa, pergunte a ela como ela gosta de ser chamada, ou como ela prefere



ser chamada, ou como vocé deve chama-la. Algumas pessoas possuem nomes compostos (Jodo Carlos,
Carlos Alberto, Pedro Augusto), e preferem ser chamadas por apenas uma parte dele; outras preferem ser
chamadas pelo sobrenome; e ha, ainda, as que preferem ser chamadas por um apelido. Seja como for,
chame a pessoa da forma que ela preferir e determinar.

Além de tudo isso, entenda que nomes tém significados. Desde os tempos antigos eles sdo usados para
criar futuros e abencgoar pessoas. Nomes sdo PALAVRAS, e palavras liberam o Poder que vem do Alto,
como nos mostram a LEI DA TRANSFORMAGAO e a LEI DAS PALAVRAS. As maes israelitas, por
exemplo, escolhiam com muito carinho e cuidado os nomes para seus filhos e filhas. Elas desejavam que,
mesmo nos momentos em que os repreendessem, a mengao do seu nome atraisse as béngaos de Deus.
Veja alguns exemplos de nomes e seus significados: DANIEL (Deus é o meu juiz), ISRAEL (Aquele que
lutou com Deus e prevaleceu), EZEQUIEL (Grande profeta)) NATANAEL (Presente de Deus), JOEL
(Adorador de Deus), ISMAEL (Deus o ouviu), IVAN ou JOAO (Deus é gracioso).

Seu nome tem um significado. O nome das pessoas também, portanto, use-os com RESPEITO.

“A grande diferenga esta nos detalhes. Um vinho pode custar dez ou vinte vezes mais
do que outro, por ser um pouco melhor. Ele nunca sera dez ou vinte vezes
melhor” (Heitor Herculano de Paula - Presidente da Azaléia).

5- Fuja dos holofotes
Existem TRES MANEIRAS diferentes de aplicar esta ferramenta, mas todas elas apontam para a mesma

direcao, e se baseiam na mesma filosofia.

a) Um dos erros mais graves e mortais cometidos pela maioria das pessoas é a preocupagdo em
alardear os préprios méritos e qualidades, assim como contar aos outros — sem fazer uma pré-
selecdo - as suas conquistas, promogdes e alegrias. Além disso, costumamos pensar (deduzir,
subentender, achar, esperar, ter expectativas) que as pessoas mais proximas a nés — familiares,
cbnjuges, filhos, amigos — tém a obrigacédo de se alegrar com nossos éxitos. Isso geralmente traz
problemas, tristezas e desalento, além de criar abismos entre nds e essas pessoas que nos séo
queridas. Entenda, enquanto é tempo, que pouquissimas pessoas se alegrardo com o seu Futuro,
quando ele chegar. E ndo é por ndo amarem vocé que elas agem assim; é apenas porque elas
estdo, geralmente, as voltas com suas proprias vidas. Portanto, jamais ande por ai contando suas
alegrias para todo mundo. Faca isso apenas com aquele pequeno grupo de pessoas que — quer
sejam familiares, amigos ou nao — se alegrem GENUINAMENTE com os seus triunfos.

b) Quando vocé tiver uma idéia o6tima, que apds ser implementada va trazer um resultado
impressionante, e que va beneficiar muitas pessoas e ndo apenas vocé, ndo se apresse em tornar
isso notorio, nem apresente a idéia de forma completa, pronta. Isso é perigosissimo. O importante,
realmente, € que vocé saiba que a idéia é sua. Quando vocé tiver uma idéia, mas precisar que
alguém hierarquicamente superior autorize a implementagdo da mesma, apresente a idéia em
pequenas partes, em pequenas sugestdes, espalhadas ao longo de vérios dias, talvez. Ndo tenha
pressa! Se for o caso, se ocorrer naturalmente, deixe que a outra pessoa pense que a idéia é dela,
pois as pessoas tendem a gostar mais das préprias idéias do que das dos outros. Troque o



mérito pelo LUCRO. Aplausos ndao compram produtos ou servigos. Elogios ndo podem ser
depositados no banco nem render juros. Tapinhas nas costas e mengao do seu nome no mural da
empresa nao sao aceitos por seus credores para pagamento de suas dividas.

c) Quando alguém atribuir-lhe um mérito, caso ele realmente seja seu, aceite com reveréncia e
carinho, agradeca humildemente e de coragdo, mas arrume um jeito de dividir isso com a sua
equipe, esposa, filhos e outras pessoas que lhe ajudaram a conquistar aquilo. Entenda que
ninguém faz nada sozinho nesse mundo. E se o mérito ndo for seu, rapidamente, mas de forma
suave e polida, esclarega a quem ele realmente pertence. As pessoas irao respeitar-lhe muito por
isso. Comemore seus sucessos com alegria, mas evite fazer isso em publico, e se o fizer que seja
rapido. Quando estiver diante de outras pessoas, prefira falar mais sobre as vitérias e conquistas
delas ou de outros.

Esta ferramenta fara mais por vocé do que todos os esforgos que vocé mesmo poderia fazer, tornando-lhe
uma pessoa mais querida, mais apreciada, mais popular e com maior poder de influéncia.

“Quando por alguém fores convidado a uma festa, ndo te assentes nos lugares de
honra, perto do dono da casa; ndao acontega que esteja convidado outro mais digno
do que tu, e, vindo o que te convidou a ti e a ele, te diga: Da o lugar a este; e entao,
com vergonha, tenhas de tomar um lugar de menor honra. Mas, quando fores
convidado, vai, e assenta-te nos lugares de menor honra, para que, quando vier o que
te convidou, te diga: Amigo, venha, e assenta-te perto de mim. Entado teras honra

diante dos que estiverem contigo a mesa” (Lucas 14:8-10).

6- Quimica emocional
Em todos os lugares onde vocé for, sempre encontrara pessoas das quais ninguém goste. Seja porque elas

sdo egoistas, ranzinzas, mal educadas ou asperas ao falar, seja porque elas sdo secas, fechadas ou mal
humoradas. Normalmente, tais pessoas, especialmente se elas ocupam um cargo mais alto que a maioria,
séo alvos de chacotas, criticas e desaprovag¢ao no grupo ao qual pertencem. Quando vocé estiver diante de
uma situagdo assim, onde houver uma pessoa dessas, vocé tem duas escolhas: agir como a maioria,
atacando, criticando e se afastando da pessoa, ou usar a ferramenta aqui descrita para mudar a situagéo, e
a propria pessoa. Esta é a PRIMEIRA FERRAMENTA que coloco a sua disposi¢ao, que serve para MUDAR
AS PESSOAS QUE NAO GOSTAM DE VOCE ou das quais VOCE NAO GOSTA. Existem duas diferentes
vias para esta pratica, as quais ndo precisam, necessariamente, ser realizadas juntas ou na seqiéncia aqui
demonstrada:

USE A EMPATIA: Pergunte a si mesmo “Por que sera que essa pessoa é assim ou age assim?”, “O que
tera acontecido para que ela assumisse essa postura?”. Tais perguntas abrem espago no seu cérebro para
as mais variadas respostas, proporcionando-lhe um potencial de compreensdo, que é a chave para o
acesso a tal pessoa, independente de sua personalidade e da dela. Coloque-se no lugar da pessoa, e
entenda que se vocé fosse ela, agiria da mesma forma. A habilidade da empatia s6 é desenvolvida por
pessoas de mente aberta, coragdo dedicado e que buscam a Exceléncia em tudo o que fazem.
Criticar ¢ facil e julgar o comportamento alheio é ainda mais facil, mas em nada vai ajudar vocé a crescer e
ser feliz. Jamais julgue uma pessoa, mesmo que ela lhe parega irritante; vocé nao tem esse direito. Existe
um ditado popular que vocé deve conhecer: “Pessoas brilhantes falam sobre idéias; pessoas comuns



falam sobre coisas; pessoas IMBECIS falam sobre outras pessoas.”

USE O “MAIOR PODER DO UNIVERSO”: comece a tratar aquela pessoa da mesma forma que vocé a
trataria se ela fosse um amigo ou alguém que vocé estima e aprecia. Cumprimente-a sempre € com
cordialidade, dé atengéo a ela, faca pequenos favores sem que ela pega, convide-a para fazerem algumas
coisas juntos, abra-se um pouco com ela se houver espago para isso, despecga-se dela sempre que for
embora. Ela pode até resistir no comego, mas vocé notara que, com o tempo, ela ndo tera outra alternativa
que ndo seja devolver tudo o que recebe de vocé, e aquela “casca” vai se quebrando, dando espago para
uma situagao totalmente nova e que produz ganho para ambos.

A pratica desta fantastica ferramenta abre portas, produz imensos resultados, altera destinos, remove
barreiras, transforma coracdes e comportamentos, e permite aos que a utilizam ir aonde as pessoas
comuns jamais chegarao. Através da compreensao sobre as outras pessoas, nos aproximamos mais e mais
do Autoconhecimento. E impossivel prejudicar alguém sem fazer o mesmo a si préprio; o contrario,
portanto, é igualmente verdadeiro.

“E disse-lhes: Atendei ao que ides ouvir. Com a medida com que medirdes vos

medirdo a vos, e ser-vos-a ainda acrescentada a vos que ouvis” (Marcos 4:24).

7- Amplie sua compreensao
A ignorancia popular esta repleta de enganos, absurdos e armadilhas que fazem muita gente perder

dinheiro e encontrar “portas fechadas”. Entre os maiores absurdos e enganos esta um que se destaca: o
conceito comumente atribuido ao termo “INTELIGENCIA”. Por exemplo: se uma pessoa fala correta e
fluentemente em publico, tem boa memorizagéo, possui diplomas e graduagao escolar, e faz calculos sem
usar uma calculadora, as pessoas dizem que ela é INTELIGENTE. Porém, se alguém, ao contrario, ndo &
bom em nenhuma dessas quatro coisas, € chamado de BURRO. Se vocé consultar um dicionario, vera que
inteligéncia nada tem a ver com escolas ou diplomas, nem com desembarago para falar em publico, e sim
com agudeza mental, rapidez e facilidade para adaptar-se a novas situagbes e adquirir novos aprendizados.
Além disso, s6 podemos dizer que alguém é INTELIGENTE, se a pessoa adquiriu e pratica a “arte de ser
feliz”, pois, como pode alguém ser chamado de INTELIGENT, se vive uma vida miseravel, emocionalmente
falando. Por acaso pode um homem ser intitulado INTELIGENTE, por ser rico de dinheiro, quando por ser
pobre de espirito ele acaba tirando a prépria vida? Uma pessoa pode ser definida como INTELIGENTE, se
nao consegue ter amigos, e ndo tem uma pessoa para amar e ser amada por ela? Inteligéncia é mais
que”’embalagem”, é “conteldo”.

O cérebro humano utiliza trés canais para o aprendizado e a percepcdo: VISUAL, AUDITIVO e
CINESTESICO. Nao existem pessoas “burras”, o que existe sdo pessoas que aprendem de formas
DIFERENTES. A escritora Dawna Markowa, em seu livro “O natural é ser inteligente”, afirma que existem
nove tipos diferentes de pessoas no que diz respeito ao aprendizado, pois em cada um dos trés grupos
anteriores existem mais trés sub-divisbes. Assim, se vocé quiser ser bem-sucedido ao conseguir que as
pessoas entendam o que vocé diz e fagam o que vocé deseja delas, entenda que ha duas formas de usar
esta ferramenta:

SEJA EFICIENTE: descubra como a outra pessoa entende e aprende, e use 0os meios adequados para
transmitir o que vocé deseja que ela apreenda. Se ela for predominantemente VISUAL, use desenhos,



mapas, maquetes, modelos ou fotos. Se ela for AUDITIVA, fale devagar e claramente, enriquecendo a
conversa com detalhes e informacdes. Se ela for CINESTESICA, coloque-a “dentro” do processo,
praticando com ela, deixando-a participar. Vocé pode fazer a “leitura” do movimento dos olhos dela
enquanto ela esta Ihe ouvindo: se ela move os olhos PARA CIMA, é porque ela é VISUAL (pensa através de
imagens); se ela move os olhos PARA OS LADOS, em LINHA RETA, é porque ela é AUDITIVA (pensa
através de sons), e se ela move os olhos PARA BAIXO é porque ela é CINESTESICA (pensa através de
sensacgoes).

SEJA EFICAZ: faca uma dramatizagédo das suas idéias e objetivos, mostrando o que deseja e despertando
nela sentimentos, pois todas as pessoas, independente de como s&o, aprendem e entendem mais
rapidamente se vocé representar o que deseja mostrar. Desenvolva a habilidade de despertar emog¢oées ao
falar, e descubra como € possivel conseguir entender e ser entendido por todas as pessoas. Exemplos: se
vocé vende vidros, ao invés de tentar explicar porque ele é resistente, fagca uma demonstragédo batendo nele
com forga ou usando outro artificio; se vocé vende impermeabilizante, ndo perca tempo explicando a
quimica que o torna bom, demonstre isso despejando agua numa superficie na qual ele foi espalhado; se
vocé vende alimentos, permita e estimule a degustagao, isso vende mais do que qualquer explicagdo. Nao
tente convencer, prefira VENCER. E mais: use sempre o poder das METAFORAS. Uma metafora é uma
“figura de linguagem” (pode ser uma histdria, uma parabola, uma comparagao com algo real, uma analogia
com algo da natureza). As metaforas sao um recurso de aprendizagem fantastico e garantido. Ndo espere

que a pessoa CREDITE dinheiro para vocé, antes de conseguir que ela ACREDITE em vocé.

“Tudo isto disse Jesus, por parabolas a multidao, e nada lhes falava sem
parabolas” (Mateus 13:34).

8- A verdadeira riqueza
Em todos os lugares aonde vocé for, em todas as empresas onde trabalhar, em todas as igrejas,

associagdes e agrupamentos de seres humanos vocé encontrara pessoas insensatas, rispidas, mal
educadas, prepotentes, cheias de si, inchadas do préprio ego, que tratam as pessoas como se elas fossem
lixo, ofendendo-as, tratando empregados como se eles fossem objetos, gritando com os outros como se
eles fossem surdos, humilhando filhos e conjuges na presenca de terceiros, ignorando o que o ser humano
tem de mais sagrado: sua DIGNIDADE. Tais pessoas séo imbecis, retrégradas, infelizes, tolas, mediocres
que nadam no préprio vacuo cerebral. Passaram a vida juntando lixo e agora o despejam em cima dos
outros. Acham-se nesse direito. Aprenda com tais pessoas! Existe uma frase que diz que “nenhum ser
humano é inatil, em dltimo caso ele serve de mau exemplo”. Observe-as e aprenda a fazer o contrario
do que elas fazem.

Aplicar esta ferramenta é muito simples: jamais diga ou fagca algo que leve uma pessoa a sentir-se
pequena, diminuida diante de si mesma, de vocé ou de outras pessoas. Jamais diga ou faga algo
que constranja alguém, jamais faga gozacao de algo que seja importante ou sagrado para alguém.
Respeite todos os seres humanos e ajude-os a preservar a sua dignidade. Existem pessoas que possuem o
“verniz emocional” muito sensivel, como um fio ténue, que pode quebrar-se a menor presséo. Vocé nunca
sabe quais os reais efeitos que suas palavras podem causar em alguém, portanto, seja cauteloso. Muitos
suicidios ocorrem por situagdes assim. Suas palavras podem criar ABISMOS ou PONTES, lembre-se
disso.



Jamais tome algo da mao de alguém quando a pessoa estiver se esforgcando para fazer algo que vocé pou
alguém pediu a ela. Seja cuidadoso com as brincadeiras que vocé faz com as outras pessoas, pois, sem
querer vocé pode destruir os sonhos mais preciosos que elas possuem. Jamais, em qualquer circunstancia,
repreenda alguém na presencga de outra pessoa. Pratique o RESPEITO, em tudo o que vocé fizer.
Respeite os outros. Respeite a si mesmo. Respeite todas as formas de vida, afinal, se vocé ndo tem o poder
de dar a vida, ndo se apresse em destrui-la. Seja brando e comedido ao falar, bem como na forma de agir
com as pessoas. Vocé, assim como todos os seres humanos, € um Construtor de Destinos — dos seus
filhos, dos seus amigos, dos seus liderados, das pessoas que convivem com vocé; portanto, construa
destinos felizes e vocé colhera a recompensa em forma de Exito.

“Posto que eu sou imperfeito e necessito da tolerdncia e da bondade dos demais,
também tenho de tolerar os defeitos do mundo, até que eu possa encontrar o segredo
que me permita melhora-los” (Mahatma Gandhi).

“Na multiddao de palavras ndo falta o mal, mas o que modera os seus labios é
sabio” (Provérbios 10:19).

9- Projetando verdades
Com os avangos da tecnologia € possivel a vocé, hoje em dia, projetar qualquer imagem diretamente do

seu computador ou de um DVD player, num tamanho muito maior, simplesmente usando um projetor
datashow. Para isso, basta vocé conectar o player ou o computador ao projetor com um cabo RGB, o qual
transmite os dados através de sinais digitais.

Seu cérebro € o melhor “player” ja inventado. Ele é também o MELHOR E MAIS SOFISTICADO
computador ja criado. Nos anos 60, um grupo de cientistas intentou uma maneira de DUPLICAR o cérebro
humano, mas desistiram do projeto por considera-lo inviavel, estratégica e financeiramente (seriam
necessarios: um espago de 50.000 m2, 10.000.000.000 bilh6es de células eletrénicas, das que sdo
usadas em computadores, e, para movimentar tudo isso, energia equivalente a 1.000.000.000 de watts de
poténcia).

Lembre-se da “LEl DA TRANSFORMAGAO”, mencionada anteriormente: o que VOCE FALA produz o que
VOCE PENSA. O que vocé pensa produz o que VOCE SENTE. O que vocé sente produz o que VOCE FAZ.
E o que vocé faz produz o que VOCE CONSEGUE. Esta ferramenta permite a vocé transformar as pessoas
naquilo que vocé deseja que elas sejam, pois seu cérebro projeta as verdades antes delas existirem. Tudo o
que falamos tende a se concretizar, por isso as pessoas sempre serdo aquilo que dizemos que elas séo.

Isso se aplica especialmente a filhos, empregados, sécios e amigos.

Deus criou tudo através da palavra (Genesis 1:1-25), mas nds — os seres humanos, Seus filhos — Ele criou
com as proprias maos (Genesis 1:26 e 27). Somente a n6s Ele deu o poder de FALAR, da palavra falada,
com isso Ele queria que nds soubéssemos que nos foi dado o “poder de criar com as palavras”. Vocé cria
sua vida com suas palavras, vocé sempre criou sua vida com suas palavras. Pode ser que vocé nunca
tenha percebido isso, ou se apercebido disso — afinal, na escola nos ensinaram tantas coisas inuteis e
estéreis, mas nunca nos ensinaram algo tao vital, tdo importante. Sua vida € HOJE o que suas palavras



disseram tempos atras. Vocé se lembrar ou nao disso, entender ou nao isso, concordar ou nao com isso,

ndo muda esse fato.

Jesus de Nazaré, o filho do Altissimo, disse: “E vos darei a chave do céu, e tudo o que ligares na terra sera
ligado nos céus, e tudo o que desligares na terra sera desligado nos céus” (Mateus 16:19). Isso significa
que QUALQUER coisa que duas pessoas concordem, através de palavras (sejam oragdes, imprecacoes,
frases) sera LIGADA no Céu. Portanto, fique atento as palavras que vocé costuma ouvir, falar ou com as
quais costuma concordar (pois “quem cala, consente”). Escolha bem as pessoas com quem conversa, com
quem anda, para quem conta os seus segredos e planos.

Nos escritos religiosos do mundo inteiro, encontramos duas variaveis para os dois mais importantes tipos de
palavra: BENDIZER e amaldigoar. Nosso foco € a primeira delas. Do latim “benedicere”, bendizer significa
dizer algo bom sobre algo ou alguém, fazendo disso uma verdade. Isso significa que a nés foi dado o poder
de alterar nosso destino e o das outras pessoas, através do uso correto das nossas palavras. Sempre que
vocé desejar mudar alguém para melhor, fale com a pessoa e da pessoa COMO SE ELA JA FOSSE
DAQUELA MANEIRA, COMO SE ELA JA TIVESSE AQUELA DETERMINADA CARACTERISTICA. Ela se
transformara naquilo que vocé disse a respeito dela, mesmo que ela ndo ouga suas palavras. Portanto, fale
bem dos seus empregados, fale bem dos seus filhos, fale bem da sua familia, fale bem do seu trabalho, fale
bem dos seus amigos, fale bem do seu bairro, fale bem do seu carro! Projete novas verdades, e elas se

concretizardo em sua vida, ao seu redor.

“As mudancas na sua vida serdao sempre proporcionais ao seu conhecimento
util” (Mike Murdock).

10- A “importancia das palavras”
Agora que vocé ja conhece o poder criador das palavras, use-as com pericia e com Sabedoria, entenda

como elas produzem as mais variadas emocgdes e reagdes nas outras pessoas, na vida humana e no
mundo em si. As pessoas com as quais vocé convive poderdo ser vistas por vocé como ADVERSARIAS ou
PARCEIRAS. Caso vocé as veja como adversarias, tendera a lutar com elas o tempo todo para defender
sua posi¢cdo. Mas se vocé enxerga-las como PARCEIRAS pode ajuda-las a descobrir e a valorizar o
potencial que elas possuem. Assim, elas se colocarao favoravelmente a vocé e as usas idéias, ajudando-o
ao invés de se oporem a vocé. Com isso seu GUERREIRO INTERIOR tera mais poder e atuara mais em

sua vida.

Deus — o Criador dos mundos, o Onipotente e Altissimo —, como vimos na nona ferramenta, ao criar vocé,
deu-lhe o poder de ser também um criador (com “c” minusculo). Ao permitir-lhe o uso da palavra falada e
escrita, Ele colocou a sua disposicao OS 3 MAIORES PODERES DO UNIVERSO. As palavras certas
liberam esses poderes, colocando-os a sua disposigéo, fazendo com que eles atuem a seu favor, alargando
suass veredas. Veja abaixo uma escala que demonstra as palavras que vocé mais deve e as que vocé
menos deve usar.

A que vocé MENOS deve usar: EU (ela afasta as pessoas e levanta uma barreira entre elas e vocé). A que

vocé MAIS deve usar: NOS (ela aproxima as pessoas de vocé e abranda as contrariedades)

As DUAS que vocé mais deve usar: MUITO OBRIGADO! (elas colocam ao seu dispor O SEGUNDO



MAIOR PODER DO UNIVERSO - a ARTE DA GRATIDAO. Ao agradecer as pessoas por tudo, vocé
passara a vivenciar verdadeiros Milagres em sua vida, e entendera que no mundo em que vivemos, ha duas
grandes verdades: a) os ingratos estao sempre infelizes (todas as vezes que vocé encontrar uma pessoa
infeliz, saiba que ela € INGRATA em alguma é&rea da prépria vida, pois a ingratiddo é a irma gémea da
infelicidade); b) tudo o que vocé valoriza € multiplicado e perpetuado em sua vida, e tudo o que vocé
desrespeita é retirado de sua vida para sempre.

As TRES que vocé mais deve usar: ESTA TUDO PERDOADO! (elas colocam ao seu dispor O TERICEIRO
MAIOR PODER DO UNIVERSO - o PERDAO. Ao perdoar alguém por algo que ele Ihe tenha feito (ou que
tenha deixado de fazer em seu beneficio), nossa alma respira aliviada, nosso coragdo se expande, nossa
vida se ilumina, e nossos “potes” sdo preenchidos com as béng¢aos e o com o favor divinos. Perdoar liberta
a pessoa que perdoa, e nem sempre a pessoa perdoada.

As QUATRO que vocé mais deve usar: QUAL E A SUA OPINIAO? (ela mostra que vocé se importa com as
outras pessoas, que as respeita e valoriza as opinides delas. E isso ndo obriga vocé a agir de acordo com
as opinides delas, lembre-se disso. Apenas cuide de “dar o retorno” necessario sobre a opinido dela ter sido

ou nao acatada.

As CINCO que vocé mais deve usar: SEU TRABALHO FICOU EXCELENTE, PARABENS! (essas palavras
“sdo como graxa na engrenagem da vida”, pois na maioria das vezes ndo somos valorizados ou
reconhecidos pelos méritos que alcangamos, mas QUASE SEMPRE somos atacados e criticados pelos
erros e deméritos que geramos).

As SEIS que vocé mais deve usar: EU DESEJO CONHECER MELHOR SEU PENSAMENTO. (vocé pode
usa-las de multiplas formas, desde neutralizar uma pessoa “do contra” — com a pergunta: “eu desejo
conhecer melhor seu pensamento... por que é que vocé é sempre contra tudo o que é proposto? Sua
bronca é comigo, ou vocé é negativo mesmo?” -, aprender algo bom com uma pessoa melhor que vocé —
com a pergunta: “eu desejo conhecer melhor seu pensamento... como vocé consegue estar sempre
sorrindo, mesmo quando as coisas vdo mal em sua vida? Qual é a sua receita, pode me ensinar? -, ou
ainda, corrigir alguém que ninguém suporta — com a pergunta: “eu desejo conhecer melhor seu
pensamento... vocé faz idéia do quanto as pessoas te odeiam e falam mal de vocé? Vocé ndo se importa
com o que elas pensam a seu respeito? Gosta de ser odiado e rejeitado por todos?”.

As SETE que vocé mais deve usar: EU SINTO MUITO PELA FORMA COMO O TRATEI. (se um dia vocé,
mesmo sabendo o0 que é certo, “escorregar’ e tratar alguém de forma rispida, ndo hesite em usar essas
palavras, pois elas curam qualquer ferida, especialmente se forem ditas com sinceridade e no tom e
momento certos).

As OITO que mais deve usar: POR FAVOR, ME PERDOE PELO JEITO QUE FALEIL. (esta € uma versao
diferente das SETE palavras acima descritas, por isso seu uso é idéntico).

As NOVE que vocé mais deve usar: EU PROMETO QUE DORAVANTE FAREI ISSO DE MODO
DIFERENTE. (use essas palavras sempre JUNTO com as SETE ou as OITO acima descritas, e sempre
numa frase dita logo em seguida).



Um dia que ficara para sempre gravado em sua memoria € o dia em que vocé finalmente descobrir e
comprovar que simples palavras podem abrir uma estrada ampla e plana para seu Triunfo, e que com a
ajuda das pessoas é muito mais facil vocé atingir seus resultados.

“Existem grandes homens que fazem com que os demais se sintam
pequenos. Mas, a verdadeira grandeza consiste em fazer com que todos se sintam
gigantes” (Charles Dickens).

“Os homens de vontade pobre se propéem a voar e acabam arrastando-se. Nunca

dizem “fagco”, que é a férmula do homem saudavel; preferem dizer “farei”, que é o
lema da vontade doente” (José Ingenieros).
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Rei gi o tadashiku subeshi
- NOS manteremos as boas maneiras.

Jamais criticarei outra pessoa. A critica destroi, sempre.
Comecarei toda conversa com um assunto positivo.
Nunca perderei uma chance de elogiar algo ou alguém.
Jamais interromperei ou bloquearei as pessoas.

Falarei pouco e farei pausas, respeitarei os gostos das

Pensando como Samurai,
Agindo como Guerreiro.

Evitarei parecer mais sabio que elas.

Perguntarei por qual nome as pessoas querem ser chamadas.
Ao receber uma honra, agradecerei e compartilharei.

Tratarei as pessoas como quero que elas me tratem.
Lembrarei que todas as pessoas séo inteligentes.

Jamais envergonharei ou rebaixarei alguém.

Usarei as palavras para criar uma vida melhor.

Usarei a “Arte da Gratiddo” o tempo todo.
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Dinastia Il - ZEN (Bondade)
Caminhe com seu “Guerreiro Interior”

Neste capitulo estdo demonstradas DEZ FERRAMENTAS PARA CONSEGUIR A COLABORACAO
ESPONTANEA DAS PESSOAS, ou seja, conseguir que elas facam tudo o que vocé deseja delas, sem
haver desgaste emocional seu ou delas. Agora que vocé ja reencontrou seu GUERREIRO, pode passar a
caminhar grandes distancias em sua companhia, e ele pode defender vocé nas mais variadas ocasibes.
Além disso, ao caminhar lado a lado com ele vocé se fortalecera a aprendera através da contemplagao.
Seja bem-vindo (a) ao palco das agdes Grandiosas!

“As pessoas ndo se importam com quanto vocé sabe, até saberem o quanto

vocé se importa com as pessoas” (John Maxwell).

1- Uma arma potente
A maioria das pessoas esta sempre buscando conhecimentos e técnicas mirabolantes para melhorar seus

resultados financeiros e pessoais. Elas desperdicam tempo com coisas dificeis, complicadas na aplicagao,
dispendiosas, demoradas e que na maioria das vezes ndo dao frutos. Ignoram que sdo as coisas mais
simples, que ja conhecemos desde a infancia, que nos trazem os melhores resultados. O SORRISO é uma
arma potente. Ele beneficia quem o recebe, mas nao tanto quanto o faz para quem o da. Ele abre portas e

amolece até as pessoas mais duras, suaviza ambientes e altera a cor do dia.

Ja foi amplamente comprovado através de estudos realizados, que as empresas que tém equipes que
sorriem vendem mais sO por essa razdo, mesmo quando comparadas a outras tecnicamente mais
competentes. Mas existem duas coisas sobre o sorriso que vocé precisa saber, pois sdo coisas que
aprendemos errado desde a infancia:

a) Ele ndo é dado com os labios. Ele nasce no coragao, passa pelos olhos e morre nos labios. Vocé ja
deve ter percebido que existem pessoas que sorriem falsamente, ou seja, apenas com os labios.

b) Vocé nao precisa ter motivos para sorrir. E exatamente o contrario: nos momentos mais dificeis de sua
vida, nas fases mais duras e tristes de sua existéncia, nas piores situagbes que vocé atravessar & que o
sorriso é necessario. E quando a noite parece estar mais negra que o seu sorriso se torna mais necessario

em sua vida. O sorriso tem um irmao gémeo — o RISO. Eles andam sempre juntos, por isso, logo que vocé



sorri, pouco depois estara rindo. Tudo fica mais leve e colorido quando desenvolvemos o habito de sorrir

para as pessoas.

Vocé pode ser uma pessoa dindmica, generosa, aplicada, comprometida, competente e dedicada. Mas, se
nao sabe sorrir para as pessoas, tudo isso ndo vai adiantar para muita coisa. Nao adianta ser gentil se vocé
nao for sorridente. Ninguém gosta de ser atendido ou fazer compras com gente de cara feia, sisuda,
insossa. O sorriso transformara seus resultados se vocé usa-lo de forma correta. Nao estou querendo
afirmar que vocé deve passar o dia sorrindo feito um tolo, nem que deva fazer tudo com gracejos e
brincadeiras. Pouca gente gosta de vendedores, colegas ou atendentes gozadores, frivolos e estupidos.
Nao estou falando de brincadeiras, e sim de BOM HUMOR, de alegria e de simpatia. Vocé n&o precisa sorrir
o tempo todo, nem ser sorridente como algumas pessoas sdo, precisa apenas aprender a sorrir quando
uma pessoa chega até vocé, e quando ela se despede de vocé. Precisa sorrir quando vocé chega e quando
se despede das pessoas. Entenda que cada pessoa é de um jeito — uns sdo mais alegres e expansivos,
outros sdo mais introvertidos e timidos. Seja sempre vocé mesmo, mas nao seja sempre o mesmo. Sorria
um pouco.

Sorria para seus filhos, para seu cbnjuge. Sorria ao dizer BOM DIA para seus empregados e liderados.
Sorria ao cumprimentar as pessoas, ao entrar numa loja, ao atender um telefonema. Sorria para mudar o
seu dia, pois se nadar contra a correnteza ja é trabalhoso, imagine fazer isso com paralelepipedos

amarrados ao pescogo.

“O coracdo alegre é como o bom remédio, mas o espirito entristecido seca até os

ossos” (Provérbios 17:22).

2- Eco emocional — 12. PARTE (COMO PEDIR FAVORES SEM IRRITAR AS
PESSOAS)

O “ECO EMOCIONAL” é tao importante que é considerado uma das COLUNAS DE SUSTENTACAO do
tema central deste livro. Ele é tdo profundo e abrangente, que precisa ser explicado em trés partes ao longo
deste livro. Mas, o que ele significa, afinal? O NOSSO TOM DE VOZ E O PILOTO QUE DIRIGE AS
OUTRAS PESSOAS, NUNCA PELA RAZAO, SEMPRE PELA EMOGAO.

Sua forma de falar com as pessoas, especialmente quando vocé lhes pede algo, desperta nelas um ou mais
sentimentos, e sdo esses sentimentos que as guiam para fazer o que vocé pediu ou para NAO FAZER.
Cada vez que vocé fala com alguém, uma entre duas coisas acontece: ou ele fica a seu favor ou fica
CONTRA VOCE; ou atua como seu parceiro e colaborador ou como ADVERSARIO E OPONENTE. Sendo
assim, COMO falar é muito mais importante do que O QUE falar, e embora a escolha das palavras seja
importante e deva ser feita com cuidado, isso de nada adiantara se o seu tom de voz for inadequado.
Lembre-se disso sempre que for pedir um favor para alguém, e vocé vai perceber que, seguindo
corretamente essa instrugdo, mesmo talvez ndo gostando muito, as pessoas lhe ajudaréo, caso isso esteja
dentro das possibilidades delas.

Existem certos comportamentos, certos tipos de tom de voz, que sdo ODIADOS por todas as pessoas, e em
todos os lugares do mundo, entre eles estdo: a ironia, o sarcasmo, o autoritarismo, a jocosidade e a



rispidez. Evite-os a qualquer custo, se forem usados eles criardo um abismo tao grande, que as vezes se
torna impossivel vocé transpor depois. Pais e maes que nao respeitam isso criam uma barreira de frieza,
desapontamento e tristeza entre eles e seus filhos. Lideres e empregadores que n&o respeitam isso tendem
a ter as piores equipes, 0s piores prejuizos, os piores ambientes de trabalho, e s&o odiados pelas outras
pessoas. Professores que ndo entendem ou aceitam isso tendem a prejudicar as criangas e jovens que
estejam sob sua tutela cultural, pois acabam destruindo vidas e destinos, além de criarem um inferno ao seu
redor. Portanto, seja cuidadoso, saiba falar com as pessoas, use o tom certo, sempre.

A forma como vocé comecga a conversa, a maneira como vocé faz o pedido, a forma como inicia o assunto,
isso tudo junto é que define os resultados que vocé conseguira. Se vocé precisa que alguém faga algo por
vocé ou para vocé, ndo importa se vocé vai usar palavras como “por favor” ou “por gentileza”, ou mesmo se
vai ou ndo agradecer a pessoa depois; o que importa € o TOM DE VOZ que vocé vai usar. Uma pessoa
pode ter cometido um erro CLASSICO, universalmente reconhecido — como cruzar um sinal vermelho ou ter
se atrasado ao trabalho -, mas se vocé, ao falar com ela, usar um tom de voz jocoso, por exemplo, ela se
rebelara e jamais aceitara seu pedido ou sua repreensdo. E se o fizer, serd apenas por obrigagéo, pois
dentro do coragao ela nutrira maus sentimentos para com vocé. Imagine um empregado seu, que opera
equipamentos carissimos, cheio de maus sentimentos por sua pessoa. Ja imaginou o que ele é capaz de
fazer?

Outra coisa importante a ser observada, ainda nesse aspecto, € quando surge uma ocasiao em que vocé
tem que manifestar uma opinido diferente da de alguém, e isso possa ser interpretado como uma
repreensao, correcdo ou discordancia gratuita; especialmente se a outra pessoa for hierarquicamente
superior a vocé. Nessas ocasides, vocé deve fazer uso do que eu chamo de COMBINAGAO MAGICA (ela
esta detalhadamente descrita na pagina XYZ deste livro).

As pessoas que conseguem os MELHORES RESULTADOS e os MAIORES SALARIOS, que conseguem
ser ouvidas e atendidas, sdo aquelas que ja descobriram as verdades demonstradas acima. Sempre que
voceé for dizer algo para alguém, pergunte-se primeiro “como eu gostaria que alguém me dissesse isso?” E

um Principio que jamais falha!l

“Pela longanimidade se persuade até o principe, e a lingua branda amolece até os
ossos” (Provérbios 25:15).

3- Entendimento da légica humana
Os maiores lideres da histéria, bem como alguns dos homens mais ricos do mundo conheciam e

dominavam esta poderosa ferramenta, pois entendiam a “LOGICA HUMANA”: que todos os seres
humanos estdo o tempo todo preocupados consigo mesmos e com suas proprias vidas. Por isso
esses homens e mulheres reservavam uma parcela do seu tempo, diariamente, para demonstrarem
interesse pelas outras pessoas e dedicarem-se a elas. Todos os dias vocé recebe do seu Criador 86.400
segundos. Sado 24 horas com 60 minutos cada, e cada minuto tem 60 segundos. Vocé € livre para escolher
o que fazer com seu tempo. Isso se chama livre arbitrio. Todas as pessoas, ricas ou pobres, cultas ou
incultas, pequenas ou grandes, recebem a mesma quantidade de tempo. A diferenca entre os derrotados e
os Vitoriosos esta no uso que ambos fazem do tempo.



Comece a praticar essa ferramenta dedicando 15 minutos do seu dia para demonstrar interesse por
alguém, seja no trabalho, na escola, na igreja ou em casa - na familia. Interessar-se por alguém significa:
prestar atengdo na pessoa, mostrar que sabe que ela existe, perguntar sobre algo que seja importante para
ela - um problema pessoal, um familiar doente, uma conquista, uma preocupag¢ao que a esta aborrecendo.
Interessar-se é, ainda: ouvir, olhar para a pessoa enquanto ela fala, parafrasear de vez em quando o que
ela disse, certificando-se de que vocé realmente esta entendendo tudo o que é dito.

Vocé pode comegar essa pratica com pouco: um empregado por dia, ocupando-se dois minutos com ele
(todos tém problemas, aflicdes, angustias, anseios e tristezas). Dedicar alguns minutos ao seu conjuge
todos os dias e perguntar como foi o dia dele (a); para isso basta vocé esquecer a televisdo e deixar de
imbecilizar-se por uma pequena fragdo de tempo. Se vocé tem filhos ainda criangas, dedique alguns
minutos para ficar com eles — para brincar, passear, ver um desenho, olhar os cadernos de escola ou
apenas conversar -, para isso basta vocé desligar seu celular e esquecer seu computador por um pouco de
tempo. Se vocé tem ainda seus pais vivos, dedique alguns minutos — por semana ou por dia - telefone
para eles, pergunte como eles estdo naquele dia; afinal, eles lhe emprestaram o bem mais preciso que
existe — a vida -, e cuidaram de vocé durante anos, até que vocé pudesse cuidar de si mesmo. Dedique
alguns minutos para conversar com um cliente seu, para agradecé-lo, pois clientes sao pessoas que lhe
entregam dinheiro em troca de algo, e gragas as quais vocé pode comprar comida, cama e um teto sob o
qual morar, entre outras coisas. Como vocé ja deve ter percebido, existem muitas maneiras de praticar essa

ferramenta.

Depois de algum tempo de pratica, vocé podera comecgar a aprimorar-se, e comecar a dedicar quinze
minutos por dia para interessar-se pela pessoa mais importante do mundo: VOCE. Use esse tempo
para investir em si mesmo e no seu aprimoramento, para ler algo util, para aprender a escrever melhor e
diminuir seus erros em gramatica; para aprender palavras novas e enriquecer seu vocabulario, para meditar
um pouco, fazer planos para sua vida, prometer a si mesmo errar menos e respeitar mais as pessoas.
Entenda, enquanto é tempo, que SE VOCE MORRER HOJE, A UNICA PESSOA QUE MORRERA JUNTO
COM VOCE, E VOCE MESMO. Jesus de Nazaré disse, certa vez: “Pois que aproveita ao homem ganhar o
mundo inteiro, se perder a sua alma? Ou que dara o homem em recompensa da sua alma? (Mateus 16:26).
Entenda também que se vocé ndo cuidar bem de si mesmo, n&o conseguira cuidar das pessoas que vocé
ama e que precisam de voceé.

Nao ha como descrever corretamente a imensidao de beneficios que vocé tera com o uso desta ferramenta!
Ela é uma das mais poderosas deste curso, e produzira maravilhas em sua vida, se vocé usa-la

corretamente.

“A atmosfera que vocé cria determina os resultados que vocé consegue” (Mike
Murdock).

“E digo isto: que aquele que semeia pouco, pouco também ceifara; e aquele que
semeia em abundéancia, em abundancia ceifara” (2 Corintios 9:6).

4- Construindo e ampliando oportunidades
Toda pessoa possui uma escala de valores, principios e visdes, que da cor a sua vida e rege seu

comportamento. Esses valores mudam de uma pessoa para outra, variando de acordo com a forma como
ela foi criada por seus pais, com seus costumes, sua histéria, sua ascendéncia, o pais onde nasceu, 0 meio



onde viveu e cresceu. Vocé tem a sua propria escala de valores e, de acordo com ela, ha caracteristicas e
tragos de conduta, de carater, que vocé admira num ser humano, outras que vocé acha sem importancia, e
outras que vocé abomina ou despreza; e entre aquelas que VOCE ADMIRA existem algumas que tém
um PESO AINDA MAIOR que as demais.

Todos os seres humanos, apesar de diferentes entre si, possuem algumas coisas em comum, e entre elas
uma se destaca: O DESEJO, A NECESSIDADE DE SE SENTIR IMPORTANTE. Mary Kay Ash afirmou que
“Todas as pessoas carregam uma placa invisivel no pescogo com os dizeres: ‘Por favor, diga que sou
importante para vocé’. Lembrar-se desse simples detalhe pode fazer muita diferenga”. Olhe ao seu redor,
busque na histéria humana, preste atengdo nas pessoas e nos fatos e vocé vera a verdade contida nessa
afirmacao.

Praticar essa ferramenta € bastante simples: a) escolha uma pessoa, de preferéncia uma que nao lhe tenha
afeto ou que nao Ihe desperte afeto, pode ser “uma inimizade” ou uma pessoa que lhe ¢é indiferente, neutra;
b) comece a observa-la atentamente durante um certo tempo e descubra nela uma, duas ou trés
caracteristicas (tragos) que ela tem, e que pertengam a sua escala de valores (da qual falei acima, neste
texto); c¢) na primeira oportunidade, mencione isso a ela, diga isso a pessoa que vocé observou; fale
honesta e abertamente sobre as razbes pelas quais vocé admira aqueles tais tracos. Nao aumente nada e
nao omita nada. Vocé pode dizer isso a ela verbalmente ou por escrito (cartdes, mensagens)entre outras.
Se vocé optar pela forma VERBAL, pode fazer isso de modo “direto” (dito para a propria pessoa),
“indireto” (dito para outra pessoa, mas na presenca da pessoa que vocé deseja atingir), ou
“transferido” (usando o veiculo de comunicagcao mais poderoso do Universo - UM FOFOQUEIRO).

Quando vocé nao gosta de uma pessoa, tende a enxergar nela apenas defeitos, imperfei¢cdes, coisas que
deixam vocé irritado, coisas que vocé detesta. Mas todas as pessoas possuem tragos admiraveis,
bondosos, positivos; depende apenas dos olhos que a enxergam. Quando vocé para de agir como juiz e
carrasco das pessoas, quando decide olhar para elas com olhos “neutros”, despretensiosos, vocé comeca a
enxergar nelas outras coisas, coisas diferentes, coisas positivas. Salom&o, o homem mais rico e mais sabio
que ja existiu, dizia que: “Na vida vocé s6 encontra aquilo que estiver procurando”. Portanto, o que

essa ferramenta propde € que vocé comece a procurar motivos para admirar as pessoas.

As palavras de admiracdo, de reconhecimento e valorizagdo sdo como o balsamo que alivia dores fisicas;
elas nos aproximam das outras pessoas de modo maravilhoso. Além disso, ao AMPLIAR oportunidades
para os outros, vocé o fara também por si mesmo. Faga isso, € prepare-se para as maravilhosas
transformagdes que vocé presenciara.

“A morte e a vida estdo no poder da lingua; e aquele que a ama comera do seu
fruto” (Provérbios 18:21).

5- Coeréncia e confluéncia

Existem dois tipos de conflito: o produtivo (que é quando a divergéncia entre duas ou mais pessoas produz
algo bom para ambas as partes), e o improdutivo (que é quando a divergéncia entre elas as afasta, as
divide, e polariza ambas as partes). Entenda uma verdade: a UNICA maneira de vencer um conflito
improdutivo (popularmente conhecido como “bate-boca”, briga, desaven¢a, contenda) é FUGIR dele.
Sempre que duas pessoas trocam palavras “acaloradas” sobre seus pontos de vista divergentes, nao



importa durante quanto tempo, s6 uma coisa acontece: cada uma das partes, no final da briga, conclui que
a outra esta errada e ela mesma esta certa. Veja o caso que ocorre com muitos casais, por exemplo, ou
entre muitos pais e filhos. Eles concordam em muitas coisas, mas geralmente gastam muito tempo
brigando verbalmente por uma ou outra coisa em que divergem. Durante a briga, muitas palavras
impensadas séo ditas (agressdes, acusagdes, lembrangas ruins, culpas passadas e supostamente
perdoadas, defeitos alheios, falhas, fracassos), algumas nem mesmo sao verdade; isso causa estragos
imensos, cria abismos que se tronam intransponiveis, afasta os coragbes e prejudica o relacionamento, a
confianca e causa feridas. Algumas dessas feridas nunca mais cicatrizam. Por essa razao eu digo: ndo vale
a pena brigar, especialmente com pessoas que amamos. Fuja disso!

Existem muitos tipos de conflito negativo e eles estdo sempre ocorrendo conosco: clientes insatisfeitos que
falam mal de sua empresa, alunos que discordam de seu método de ensino, cénjuges que criticam vocg,
clientes que acham seu pre¢co muito alto, empregados que acham vocé injusto, pessoas que acham vocé
muito radical ou muito liberal, pessoas que discordam de sua forma de pensar, agir e criar seus filhos. Esta
ferramenta, na realidade, divide-se em DOIS TIPOS distintos: a COERENCIA (que significa “congruéncia”)
e a CONFLUENCIA (que significa “concordancia” e “convergéncia”). Na maioria das vezes vocé pode usar
a primeira, e quando nao puder, pelas razées que explicarei abaixo, deve usar a segunda. Ambas foram
criadas para serem usadas quando uma briga estiver ocorrendo, ou prestes a comecgar.

COERENCIA (RECUO ESTRATEGICO): sempre que vocé perceber que a “nuvem escura” de uma briga

verbal esta se formando, retire-se do cenario imediatamente, pois a tragédia esta as portas. Diga para a
outra pessoa que vocé prefere ndo brigar, e que aquela conversa nao vai acrescentar nada positivo para
nenhuma das partes. Protele, combine de vocés falarem sobre o assunto numa outra oportunidade - mais
tarde, no dia seguinte, ou na semana seguinte. Use frases como: “esta bem, entdo, depois conversaremos
sobre isso, ok?”. Ou: “Meu bem, eu ndo quero brigar com vocé, ndo vamos estragar nosso dia por causa
disso...depois nés conversamos sobre isso, esta bem?”. Ou ainda: “esta certo, senhor fulano, voltaremos a
falar sobre esse assunto em breve...estou sentindo que ambos estamos perdendo a calma, entdo € melhor
que mantenhamos o respeito que nos une”. Sempre que ambas as partes ainda ndo perderam o controle
emocional e uma delas utiliza essa ferramenta, o resultado é imediato e sempre positivo: a briga termina
antes de comecar.

CONFLUENCIA (AVANCO ESTRATEGICO): existira ocasides em que vocé ndo vai poder recuar, usar a

COERENCIA, porque a outra pessoa ja esta fora de si (ao chegar onde vocé esta, ao telefonar para vocé,
quando vocé telefona para ela ou quando vocé chega onde ela esta). Pode ser que a pessoa esteja dizendo
impropérios, ofendendo vocé, discordando de vocé e das suas idéias, apresentando-lhe queixas, objecdes
ou tentando agredir-lhe verbalmente. Quando isso ocorrer, acalme-se, controle-se, coloque-se no lugar da
outra pessoa (tente enxergar as coisas sob o ponto de vista dela), e use as TRES ESTRATEGIAS
demonstradas abaixo. Cada uma delas é para ser usada num tipo diferente de situagao, e todas sio
potentes, pois colocam vocé no controle da situagao, e FAVORAVELMENTE em relagéo a outra pessoa.

CONFLUENCIA PLENA: se vocé perceber, enquanto a pessoa esta falando, que ela est4 com a razao (pois
vocé pode ter cometido um erro sem perceber, mas quando a pessoa fala vocé acaba percebendo; todos
nds erramos, lembre-se disso), assuma a culpa, diga isso a ela: “vocé esta COBERTO de razgo”. Diga a ela
que ela esta certa e pergunte-lhe o que vocé pode fazer para consertar ou resolver a situagédo. Ela se



acalmara imediatamente, pois vocé tera retirado das maos dela todas as “armas de ataque” que ela tinha.
Resumindo: chama-se “PLENA” porque vocé esta errado e a outra pessoa esta certa, entao vocé fica
favoravel a ela.

CONFLUENCIA DE IDEIAS: diga a ela “compreendo perfeitamente sua forma de pensar”, e acrescente “se
eu estivesse em seu lugar eu pensaria exatamente assim”. Diga a ela “vocé viu muito bem um lado da
questdo, parabéns! Posso mostrar-lhe um outro lado, igualmente importante?”; ou entdo: “Bem, Sr. Fulano,
aposto que o senhor tem ai em suas maos um orgamento com os mesmos produtos, a mesma qualidade, o
mesmo prazo de entrega e as mesmas garantias, por um preco BEM MENOR que o meu, é isso mesmo?”;
ou ainda: “Eu compreendo perfeitamente, Sr. Fulano, muitas pessoas ficam com essa mesma impressao.
Se eu estivesse em seu lugar eu pensaria exatamente da mesma forma. Permita-me, por favor, discorrer
sobre esse fato”. Resumindo: chama-se “DE IDEIAS” porque vocé fica favoravel as idéias dela, com a
forma dela pensar.

CONFLUENCIA DE RAZOES: quando uma pessoa estiver tdo descontrolada e irada com vocé, que ela
declare “portas fechadas” para sempre (“eu nunca mais comprarei em sua empresa”/ “eu nunca mais quero
falar com vocé” / “nao me dirija nunca mais a palavra”/ “nunca mais me procure”/ “sua empresa é a pior do
mundo inteiro”), diga a ela que, para ela agir daquela forma agressiva e desrespeitosa naquele momento,
deve existir uma razio, e por isso € natural que ela esteja se sentindo daquele modo. Afinal, vocé nao
concordara comigo se eu lhe disser que NINGUEM AGE ASSIM SEM UMA RAZAO MUITO FORTE? Vocé
pode nao saber que existe, ou ndo saber qual é ela, mas sempre existe uma razao para esse tipo de
comportamento. Diga a ela algo como: “bem, para que uma pessoa educada e gentil como vocé aja assim,
com tanta agressividade, deve haver uma razdo muito forte...o que ocorreu? Pode me dizer, por favor? Ou
diga a ela: “ninguém age assim sem uma razao; algo deve ter ocorrido, alguém — ou mesmo eu — deve ter
feito algo muito sério para que vocé aja assim...o que aconteceu? Diga-me, por favor”. Mesmo que a pessoa
decida realmente manter as portas fechadas para vocé, o importante € que a situacao sera resolvida, ela
nao sera sua inimiga. Nao importa se ela ainda sera ou nao sua aliada, o que importa é que ela nao ficara
sendo uma oponente sua. Resumindo: chama-se “DE RAZOES” porque vocé fica favoravel as razdes
dela, com a forma dela sentir.

Em todos os trés casos, a paz sera restaurada, suavizam-se os temperamentos e solugdes positivas serao
alavancadas. Novas oportunidades se tornarao possiveis a partir disso.

“Os labios do tolo entram em contendas, e sua boca clama por acoites. A boca do tolo é a sua
propria destruigcao, e os seus labios um lago para a sua alma” (Provérbios 18:6-7).

“O irmao contrariado é mais dificil de conquistar do que uma cidade forte; e as
oposigées sdo como os ferrolhos de um paldcio” (Provérbios 18:19).

6- A arte de ser diferente — 23, PARTE (COMO DEIXAR MARCAS
POSITIVAS)

Ja vimos na DINASTIA UM que para vocé obter melhores resultados na vida, deve ser DIFERENTE da
maioria, € que para isso uma das coisas a fazer é falar menos e escutar mais. Agora que vocé ja
entendeu isso, vocé pode ir ainda mais longe e passar da eficiéncia & EFICACIA. Sempre que estiver no
meio de outras pessoas, especialmente entre pessoas n&o tdo familiares a vocé (em festas, encontros

empresariais, rodadas de negocios, cursos), ou mesmo se estiver com um cliente seu, além de falar



menos que a outra pessoa, estimule-a a falar sobre ela mesma e sobre as coisas que sao
importantes para ela. As pessoas sempre ddao uma importancia muito grande a préprias opinides e aos
acontecimentos que as rodeiam. Use isso, pois é uma ferramenta PODEROSISSIMA!

Descubra um assunto positivo, instrutivo e produtivo sobre o qual ela goste de falar (basta vocé prestar
atencdo no que faz os olhos dela brilharem, e voz dela se alterar pelo entusiasmo). Jamais escolha
assuntos imbecis, tolos, improdutivos e inuteis, como: doencgas, acidentes, mortes, novelas, reality shows,
vida de artistas, programas imbecis de televisdo. Eles sdo como venenos mortais. Existem alguns assuntos
produtivos que a milhares de pessoas gostam de abordar: filhos, carreira profissional, viagens, prémios
que a pessoa ganhou, idéias que teve, conquistas que teve durante a vida, uma empresa que ela abriu e
teve sucesso. Depois de ter descoberto e escolhido o assunto, use os pequenos segredos abaixo
relacionados:

1. Facga perguntas pertinentes (mas sem parecer um interrogatorio);

2. Faca paréafrases (sem ansiedade, com calma, para ndo parecer um relégio de repeticéo);

3. Comente pequenos elogios em apreciacdo a alguns fatos narrados por ela (usando sempre a
sinceridade);

4. Explane pontos que lhe despertaram duvidas (mostrando interesse e inteligéncia).

A pessoa prosseguira falando, vocé aumentara seu aprendizado enquanto a ouve e uma atmosfera de
amizade se formara entre vocés dois. Entretanto, mais uma vez é importante lembrar que vocé nao
deve se tornar refém das outras pessoas, obrigando-se a aceitar tudo o que elas fizerem. Portanto,
atente para a seguinte orientagédo: se em alguma ocasido, ao usar esta ferramenta, o assunto que a pessoa
abordar lhe causar incémodo, irritagdo ou for algo que nao lhe desperte o menor interesse, diga isso a ela
de forma direta, objetiva, educada, gentil e sincera, sempre acrescentando um “sinto muito”. Sugira
outro assunto, ou pega que ela mesma sugira e abra-se para ouvi-la novamente. A outra pessoa, além de
nao ressentir-se com seu gesto, permanecera aberta ao convivio futuro com vocé, pois vocé tera deixado
nela o que podemos chamar de MARCAS EMOCIONAIS POSITIVAS E CONSTRUTIVAS. Lembre-se: se for
educado e gentil, raramente a outra pessoa se ressentira de sua sinceridade. E de outras coisas que as
pessoas se ressentem — falar pelas costas, falsidade, dissimulagao, por exemplo.

”Se quiser ter inimigos, sobreponha-se aos seus amigos; se quiser ter amigos, deixe
que os outros se sobreponham a vocé” (Dale Carnegie).

“E, em muito de vossa fala, o pensamento é um pouco assassinado. Pois o
pensamento é um passaro do espag¢o, que, em uma gaiola de palavras pode, em
verdade, dobrar suas asas, mas nao consegue voar” (Khalil Gibran).

7- O segredo do pescador
Vocé acredita que as pessoas s6 fazem as coisas por dinheiro? Acredita que as equipes mais produtivas

sdo aquelas que sdo melhor remuneradas? Que o ser humano sé desempenha o seu melhor papel quando
o prémio em dinheiro é mais alto? Acredita que o dinheiro é a forga que motiva as pessoas? Se for esse 0
seu caso, reveja e atualize seus conceitos para que seus resultados sejam melhores. Observe como um
pescador age, quando esta pescando. Se ele estiver usando uma vara de pescar, sabe que se quiser



apanhar peixes, tera que usar como isca algo que OS PEIXES gostam de comer. Ele ndo usa, por exemplo,

sorvete, e sim minhocas. Portanto, se vocé quiser “pescar pessoas” e conseguir que elas fagam o que vocé
deseja, deve usar como chamariz O QUE ELAS GOSTAM.

Observe atentamente ao seu redor, nos raros lugares onde vocé encontrar as RARAS pessoas que séo
super produtivas, excelentes e auto-motivadas. Exercite um pouco a sua memoria e tente se lembrar de
vérias ocasides em que vocé deu o melhor de si, no trabalho ou na vida pessoal, e pergunte a si mesmo
quantas vezes isso ocorreu por dinheiro, apenas. Ao fazer isso vocé vai descobrir que ha pessoas que
trabalham entusiasticamente por horas a fio, por um salario bem menor do que vocé imagina. Vai encontrar
outras pessoas que deixam empregos onde recebem altos salarios, para dirigir a prépria empresa, mesmo
que para isso tenham que baixar temporariamente seu padréo de vida. Ou ainda, pessoas que trocam de
emprego para receberr um salario mensal menor.

Existe algo maior e mais forte que todo o dinheiro do mundo: O DESAFIO. Quando alguém ¢ desafiado
positivamente, ele sabe, no inconsciente, que € uma oportunidade para dar vazdo ao que ele possui de
melhor dentro de si: SEU POTENCIAL HUMANO, ILIMITADO E UNICO. Quando vocé desejar conseguir
algo das outras pessoas, descubra maneiras de falar e agir que despertem um desafio positivo dentro delas,
e elas fardo o que for necessario, e pelo tempo necessario, sentindo-se satisfeitas. Crie e proponha
desafios positivos para um jovem ou uma crianga, e vocé se tornara um CONSTRUTOR DE FUTUROS
DOURADOS. Desafie positivamente sua equipe de trabalho e observe com alegria enquanto sua empresa
deixa seus concorrentes para tras, sem ter que vender seu produto por um prego menor. Desafie a si
mesmo positivamente, e admire-se ao constatar a enormidade do Potencial Humano llimitado que estava

adormecido dentro de vocé.

Os maiores lideres da histéria conheciam muito bem esse segredo esquecido, ignorado e menosprezado;
eles o usavam com freqiéncia e maestria, e por isso foram seguidos e respeitados por multidées. Além
disso, tais homens realizaram OBRAS GRANDIOSAS, usando seres humanos medianos, e transformando-
os em TRIUNFADORES durante o processo. Aprenda a falar usando palavras positivamente desafiadoras,
conte histérias de homens e mulheres INCOMUNS para os seus filhos, para inspird-los a serem iguais.
Recorte historias de empresarios e empresas grandiosas e INCOMUNS e crie um espago na sua empresa
para colar isso, seja num painel ou hum quadro. Faga com que seus empregados sintam vontade de ler,
para que eles se inspirem e queriam fazer igual. Mostre e diga a eles que “homens extraordinarios sao
apenas homens que se cansaram de serem ordinarios”. Leia diariamente histérias de lideres grandiosos
e extraordinarios, para que suas idéias se abrilhantem, seu coragdo se expanda e sua mente se alargue.
Salomao, o homem mais rico e mais sabio que ja existiu, dizia: “Jamais se concentre em algo que nao
pertence ao seu Futuro”. Crescimento é algo que ocorre de dentro para fora, mas é disparado e amparado
de fora para dentro.

“E, olhando o filisteu, e vendo a Davi, o desprezou, porquanto era mogo, ruivo, e de
aspecto bonito. Disse, pois, Golias a Davi: Sou eu algum cao, para tu vires a mim com
paus? Vem a mim, e darei a tua carne as aves do céu e as bestas do campo. E Davi p6s
a mao no alforje, e tomou dali uma pedra e com a funda lha atirou, e feriu o filisteu na
testa, e a pedra se lhe encravou na testa, e caiu sobre o seu rosto em terra. Assim Davi

prevaleceu contra Golias, com uma funda e com uma pedra, e feriu-o, e matou-o; sem



que Davi tivesse uma espada na mao” (I Samuel 17:43, 44, 49, 50).

8- Cultivando sequoias
De acordo com o dicionario — SEQUOIA: conifera da Califérnia que atinge 140 m de altura e pode viver

mais de 2.000 anos = WELLINGTONIA.

Todos os dias, no mundo inteiro, muito dinheiro é perdido, muitas unides se dissolvem, muitas pessoas se
suicidam, filhos se afastam dos pais, pais se voltam contra os filhos, irmaos se separam, sociedades e vidas
se perdem para sempre, tudo isso pela mesma razao: FALTA DE RECONHECIMENTO. Se tomarmos como
exemplo os casamentos, constataremos que mais de 60% deles terminam por excesso de critica e falta de
reconhecimento. Quando amamos uma pessoa e convivemos com ela, fica dificil imaginarmos o que é pior:
se ela nos criticar, ou ndo nos valorizar. A frieza e indiferenga, muitas vezes, sao piores do que a
reprovacgao. Todas as pessoas possuem dentro si, guardado com cuidado, o desejo de serem notadas, de
receberem atencgdo e deferéncia. Leia novamente o que esta escrito na pagina XYZ deste livro, no capitulo
“OS ALICERCES DO TRATO COM PESSOAS".

Todas as vezes que vocé encontrar alguém que se destaque por alguma coisa, alguma atitude nobre ou que
realize um trabalho bem feito, diga isso a ela. Mencione o que vocé gostou e porque. Dé os parabéns a
ela. Isso sera para ela como um tesouro. Isso tem valor incalculavel. Muitas vezes vocé sai de um lugar
reclamando do mau atendimento, da frieza das pessoas, do ambiente ou comida ruim, de nao ter
estacionamento. Mas quando vocé é bem atendido, quando o local é 6timo, a comida é boa e as pessoas
sdo simpaticas e atenciosas, vocé sai sem dizer nada. Vivemos numa época tdo estranha e de tamanha
insensatez, que quase ninguém nos diz nada quando acertamos, quando fazemos um trabalho excepcional.
Mas sempre nos criticam e atacam quando erramos em algo, ou quando cometemos pequenos deslizes.

Todas as vezes que vocé repreender uma pessoa, apontando uma falha cometida por ela ou uma limitagao
que ela tem, observe-a depois, nos dias que se seguem e perceba se ela apresenta alguma melhora.
Perceba se ela esta usando as instru¢gdes dadas por vocé. Se vocé perceber que houve uma melhora,
CULTIVE UMA SEQUOIA: chame a pessoa em particular e diga a ela: “quero dizer-lhe que estou muito
satisfeito pela sua melhora. Parabéns! Eu sabia que vocé ia conseguir. Prossiga assim”. Se vocé constatar
que ela ainda ndo melhorou significativamente, mas que ela esta se esforgcando muito, visivelmente (pois
talvez a melhora ainda nao tenha vindo por razées mais profundas, como um habito antigo, ou questdes
hereditarias, por exemplo), CULTIVE UMA SEQUOIA: chame-a em particular e diga a ela: “quero que vocé
saiba que estou muito satisfeito pelo esforgo que vocé tem feito para melhorar. Parabéns! Eu sei que vocé
vai conseguir, persista. Muitas vezes temos que nos esforcar e esperar, mas a vitdéria sempre vem para
quem ndo desiste. Prossiga assim, e conte comigo se precisar de ajuda”. Quando uma pessoa sente que
esta sendo monitorada, enxergada e apoiada, sente-se valorizada. Isso sempre traz resultados positivos.

Durante sua caminhada na Terra vocé vai encontrar pessoas desesperadas, ansiosas, com medo de tudo,
inseguras, que se sentem diminuidas, tristes, desalentadas e desanimadas. Vocé vai encontrar muitas
pessoas que possuem um sonho, quem tém projetos e idéias, buscando que as encoraje e incentive,
alguém que valide o que elas desejam e possuem em seu intimo. Quando encontrar um desses tipos de
pessoas acima descritos, CULTIVE UMA SEQUOIA: use palavras de ENCORAJAMENTO. Diga a elas
palavras de incentivo, de vida, de &nimo. Diga a elas palavras de alento, de paz e de conforto. Fale com



elas sobre esperanga e sobre um futuro de paz, fale com elas sobre saude. Encoraje-as sempre! Jamais
permita que saiam de sua boca palavras que possam desencorajar alguém. O mundo esta repleto de
desencorajadores. Seja diferente!

Através de suas palavras, do seu ato de CULTIVAR SEQUOIAS, muitas pessoas melhorardo e muitas vidas
serao transformadas. Devido as suas palavras, as pessoas lutardo com todas as forgas para melhorar ainda
mais. Esse tipo de agdo produz nas pessoas o ANIMO (do latim ANIMUS — alma, estado de espirito, forga
moral, coragem) que é o COMBUSTIVEL DO ESPIRITO. Este, por sua vez, produz ALEGRIA, que permite a
alma RESPIRAR ALIVIADA. Agindo assim, vocé planta pequeninas sementes e, anos depois, delas
nascerao imensas e colossais SEQUOIAS.

“Quando encontrardes vosso amigo a beira da estrada ou no mercado, deixai que
vosso espirito mova vossos labios e dirija vossa lingua. Deixai que a voz dentro da
vossa voz fale ao seu ouvido; pois sua alma guardara a verdade do vosso coragao
como o gosto do vinho é lembrado, quando a cor for esquecida e o cdlice tiver
desaparecido” (Khalil Gibran).

“Se queres que impere a paz no mundo deves ter paz em teu lar. E para que a paz reine
em teu lar, deves vivé-la em teu coragdo” (Provérbio Chinés).

9- Eco emocional - 22, PARTE (INFLUENCIA REAL)

Existem situagdes em que vocé, como lider ou responsavel por outras pessoas, deve dar ordens a elas e
certificar-se de que tais ordens sejam cumpridas. E havera ocasides em que essas ordens virdo de cima, de
escaldes mais altos, de pessoas n&o tao preparadas para lidar com gente, ou serdo necessidades impostas
pela propria situagéo, pelo préprio contexto. Quando vocé estiver diante de uma situagdo assim, & muito
importante se lembrar de um fato inquestionavel da natureza humana: NINGUEM GOSTA DE RECEBER
ORDENS. A este ponto, vocé ja deve ter entendido a suprema importancia que tém as palavras e,
principalmente, a forma como vocé as usa, entdo, pode imaginar como isso € ainda mais importante quando
se trata de dar ordens. Quando vocé da uma ordem a alguém, ou diz algo de uma forma que a pessoa
entende como uma ordem, ela tende a se ressentir imediatamente; algo dentro dela luta contra a ordem
dada e contra vocé. Mesmo que ela reconhega que o que foi ordenado é necessario e cabivel, no nivel
inconsciente ela tende a se rebelar. Ela pode até Ihe atender, mas ficara antipatica a sua pessoa e passara
a enxergar vocé com reservas, distanciando-se cada vez mais, alargando o abismo que se criou e
dificultando os seus proximos acessos a ela.

Na préxima vez em que vocé tiver que dar uma ordem para alguém, experimente usar esta ferramenta,

transformando a ordem numa PERGUNTA. Existem duas formas de fazer isso:

PERGUNTA EM CURVA: é quando existe espago para mais de uma opgdo no cumprimento do que sera
requerido da pessoa. Em casos assim vocé pode até deixar que ela participe da decisdo (de como a ordem
sera cumprida). Por exemplo: uma sala da sua empresa deve ser completamente esvaziada para que
outras coisas sejam colocadas la dentro. As coisas retiradas podem ser colocadas numa sala no andar de
cima ou no mesmo andar, pois em ambos existem locais vazios. Ou entdo, ainda no mesmo exemplo, a
retirada das coisas tem que ser feita dentro de um prazo especifico, mas pode-se optar por varios dias
dentro desse prazo. Nesse caso vocé pode dizer: “Esta sala precisa ser liberada até o dia X. Vocé(s)



acha(m) melhor fazer (mos) isso hoje ou amanh&?”, Ou ainda: “Devemos esvaziar esta sala até amanha
cedo para que 0s novos moéveis possam ser montados; vocé(s) acha(m) melhor colocarmos as pecgas que
serao retiradas no andar de cima ou aqui neste mesmo andar?”. Quando as pessoas participas da decisao,
elas sentem que estdo fazendo algo que elas mesmas decidiram e, portanto, se dedicam de forma mais

positiva.

PERGUNTA LINEAR: é quando a ordem tem que ser cumprida de uma forma especifica, ndo havendo
espaco para outras opgdes, e sem possibilidade de haver uma escolha “democratica”. Casos assim sao
muito comuns e ocorrem nem sempre por mero capricho da chefia, mas por razes maiores. Nesse tipo de
situacdo a pergunta deve ser feita de forma branda, mas firme, e imediatamente seguida de agao
correspondente no sentido do cumprimento imediato. Vocé pode dizer: “Os méveis novos chegam amanha
ao meio dia, e precisamos esvaziar esta sala antes desse horario, colocando estas pecgas retiradas no andar
de cima, na sala a direita do elevador. Para que isso seja possivel devemos comegar agora, vocés podem
me ajudar?” Em seguida faga um movimento e pegue a primeira pega, movendo-a. Pronto, a acao foi
iniciada, a ordem foi dada e ninguém percebeu diretamente. Quando a pessoa ndo percebe o tom de
ordem ela se sente movida a cumprir o que foi ordenado, e o faz de forma mais positiva.

Em ambos os casos citados, pode ocorrer de uma pessoa (ou um empregado) recusar-se a fazer o que foi
ordenado. Nesse caso a minha sugestao é a seguinte: a) concorde e diga a pessoa que ela esta livre do
cumprimento daquilo, comande os demais e deixe-a de lado; b) no dia seguinte, ou no mesmo dia, mais
tarde, chame a pessoa e puna-a (ou demita-a). Simples assim. A rebeli&do jamais deve ser tolerada. A
rebelido € como um cancer, se nao for extirpada, se alastra.

Seja uma pessoa eficaz no trato com seus subordinados, liderados, filhos e outras pessoas. E se vocé for
um lider, seja CAPAZ, nao capataz!

“O falar amavel é drvore de vida, mas o falar inadequado esmaga o
espirito” (Provérbios 15:4).

10- Desenvolva e use a “"CARACTERISTICA ESPECIAL”

As pessoas que conseguem a colaboragdo alheia de forma mais facil e alcangam os melhores resultados,
sejam elas lideres ou ndo, sdo aquelas que possuem aquela caracteristica especial que faz as pessoas
sentirem-se atraidas por elas, por cauda de sua personalidade magnética, arrebatadora. O potencial para
desenvolver essa caracteristica, que faz a diferenga nas pessoas que possuem um alto poder de atragao
esta presente em todos nés. Essa caracteristica € chamada de CARISMA.

O CARISMA é geralmente um conceito trabalhoso de abordar, pois as pessoas comuns pensam
nele de forma subjetiva, em termos de algo espiritual, uma qualidade que vocé ou tem ou ndo tem, e pronto.
O Dicionario Houaiss da Lingua Portuguesa, no entanto, nos da varias definicdes e aqui demonstraremos
esta: “Conjunto de habilidades e/ou poder de encantar, de seduzir, que faz com que um individuo desperte
de imediato a aprovagéo e a simpatia das massas”. Os elementos para o desenvolvimento dessa qualidade
estao latentes em cada um de nds, esperando apenas ser potencializados; ndo ha necessidade de esforgo
violento, nem de mudar a sua forma natural de ser. Se o seu desejo é tornar-se especializado em
relacionamentos, vocé deve desenvolver e alimentar uma personalidade que atraia as outras
pessoas e as faga reagir positivamente a sua presenga. Abaixo descrevo os pontos basicos que podem



ajuda-lo nessa importante tarefa. Sdo tragos de personalidade que podem ser assimilados por qualquer

pessoa que se importa com 0s outros.

TENHA CUIDADO COM ELAS: demonstre que se importa e tem cuidado com as necessidades e os
interesses mais profundos delas. Nas palavras de Dan Reiland “preocupe-se mais em fazer as pessoas
sentirem-se bem a respeito de si mesmas do que fazé-las se sentir bem a respeito de vocé”.

FACA ACONTECER: quando falar com as pessoas, tenha Criatividade e Autoconfianga. A primeira permite
que vocé diga as coisas de maneira INCOMUM, a segunda permite que vocé faca as coisas de maneira
INCOMUM. Esforce-se para desenvolver em si mesmo essas duas qualidades.

AJUDE-AS A TEREM RESULTADOS: nido apenas venga (pois as pessoas adoram estar perto dos
vencedores), mas ajude-as a vencer. Faga questao de torna-las vencedoras. A pessoa que s6 pensa em Si
mesma usa sua forga para dominar as demais, mas aquelas que pensam nos demais, usam sua forga para
ajuda-los.

INFLUENCIE-AS: compartiihe suas boas novas com elas, seus desafios vencidos, suas pequenas ou
grandes conquistas. Isso as influenciara a seguir vocé. Mostre a elas o que acontece COM vocé (sua
situagdo), o que acontece EM vocé (seu carater) e o que acontece POR CAUSA de vocé (sua influéncia e
sua reputagéo).

SEJA SENSIVEL: esteja atento as mudangas e aproveite-as para agir e se expressar. Aprenda a
DISCERNIR (encontrar razdo para as coisas), a AGIR DESTEMIDAMENTE (verbalizar suas preocupacoes
positivas) e a MAGNETIZAR (atrair as massas). Medrosos e timidos se magoam com facilidade e se
escondem, recuam. Carismaticos saem de seu conforto para servir aos demais.

DE ESPERANGA A ELAS: aprenda a usar as palavras para transmitir esperanga, e vocé estimulara as
pessoas a se motivarem. Desenvolva em si mesmo habilidades afirmativas, use técnicas para a solucéo de
problemas alheios, incentive as pessoas e transmita-lhes fé. Apoie sempre os demais.

CONSTRUA: dé afirmacgao as pessoas e elas construirdo coisas imensas. Elas tenderdo a se tornar o que
vocé pensa delas. Por isso, pense no melhor, expresse o melhor e acredite no melhor que elas possuem.
Para isso, vocé deve fazer o mesmo por si préprio, pois ninguém pode dar o que ndo possui. Se
uma pessoa ganha, todos ganham, lembre-se disso. Tome cuidado com os maiores empecilhos, as
armadilhas que sempre rondardo seu caminho. Existem 4 GRANDES ARMADILHAS, quatro tragos de
personalidade que vocé deve rejeitar e evitar a todo custo que vivam dentro de si. Sdo eles: PREPOTENCIA
(olhar as pessoas de cima e achar-se superior a elas), INSEGURANCA (prefira o risco ao conforto, avance
mesmo com medo), MELANCOLIA (mantenha seu humor estavel), PERFECCIONISMO (permita a
liberdade de mudar e errar, deixe de querer a perfeicdo e de ser neurético). Essas coisas sempre o levarao
para longe do carisma, pois ninguém gosta de andar perto de pessoas que possuem e manifestam esses
tracos. Preocupe-se mais em saber como vocé NAO DEVE SER, do que como vocé deve ser.

“Existem grandes homens que fazem que os demais se sintam pequenos. Mas, a
verdadeira grandeza consiste em fazer com que todos ao seu redor se sintam

grandes” (Charles Dickens).
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2. Shin gi o omunzubeshi

= Nos manteremos nossos coragbes genuinos e confiaveis.

Eu sorrirei mais para as pessoas — ao chegar e ao sair.
Sempre usarei um tom de voz ameno e agradavel.
Separarei um tempo todos os dias e me interessarei pelas pessoas.

Procurarei tragos positivos nos meus desafetos.

Pensando como Samurai, Eu fugirei de todas as brigas verbais, antes que elas comecem.

Agindo como Guerreiro.

Sempre serei favoravel as outras pessoas.

Estimularei as pessoas a falarem sobre elas mesmas.
Sempre usarei palavras desafiadoras para estimular pessoas.
Sempre reforgarei a melhora das pessoas.

Sempre transformarei ordens em perguntas.

Eu somente usarei palavras de encorajamento.
Desenvolverei em mim uma personalidade carismatica.




Dinastia lll — Bl (Beleza)
Ouca o seu “Guerreiro Interior”

Neste capitulo estdo demonstradas SETE FERRAMENTAS PARA REPREENDER PESSOAS QUANDO
COMETEM ERROS, sem que elas figuem com raiva de vocé, conseguindo uma mudanga real no
comportamento negativo que elas manifestaram ou manifestam. Agora que vocé ja reencontrou seu
GUERREIRO, e passou a caminhar ao lado dele pela vida, pode ouvir as coisas que ele tem para ensinar,
aprendendo grandes licbes de estratégia e paciéncia, colocando-as em pratica na sua prépria experiéncia
diaria. Seja bem-vindo (a) ao grupo dos lideres Grandiosos!

“As pessoas ndo se importam com quanto vocé sabe, até saberem o quanto

vocé se importa com as pessoas” (John Maxwell).

1- Eco emocional - 33. PARTE (COMO FALAR DOS ERROS ALHEIOS)

Agora que vocé ja conhece as implicagées que nossas palavras tém e a importancia do nosso tom de voz,
imagine o cuidado que vocé deve ter quando for repreender alguém. Quando vocé for obrigado a fazer isso,
use um tom de voz ameno, aja de forma serena e escolha as palavras com muito cuidado. O grande
segredo para usar esta ferramenta é jamais falar quando ou enquanto estiver nervoso, ou no exato
momento em que o erro ocorrer. Quando vocé esta sob o poder de suas emogdes tem uma tendéncia a
usar palavras das quais se arrependera depois, € além de ndo alcancar seu intento pode complicar ainda
mais a sua situagdo, aumentando os estragos ja feitos pelo erro cometido pela outra pessoa. Portanto,
enquanto vocé perceber que a “fagulha emocional” negativa ndo se apagou dentro de vocé, permanega em
siléncio sobre o fato. Aguarde o “esfriamento mental”’, que produz a lucidez necesséria.

Quando chegar a hora de vocé falar, use um tom de voz ameno, comedido, cuidadoso. Vocé pode ser firme
sem ser duro; pode ser austero sem ser rispido, ser incisivo sem ser aspero e mal educado. Fale
objetivamente, firmemente, mas docemente e educadamente. Jamais abra mao da delicadeza e da
diplomacia. Quando se tratar de um empregado seu, pode ocorrer — numa ou outra situagéo - de vocé ter
que demitir a pessoa ou aplicar-lhe sang¢des legais (suspensao, adverténcia escrita, multa), mas mesmo
assim vocé pode fazer tudo isso sem abrir mdo da educacédo e do bom senso. Use o Respeito em tudo o
que vocé fizer. Respeito pelos outros, respeito por vocé mesmo, respeito pelos sentimentos alheios.
Fazendo isso vocé jamais se arrependera, pois além de nao abrir feridas que dificilmente poderédo ser
curadas, e nao criar inimigos que dificultardo a sua vida, seus resultados serdo amplos e positivos.



Faca um exercicio de pura légica: procure se lembrar de alguma vez, em seu passado, que vocé cometeu
um erro. Vocé ja se sentia mal por ter errado, e sabia que merecia uma repreensido. Mas se a pessoa que 0
repreendeu foi rispida, e ao invés de calma, usou o nervosismo, vocé, entdo, se sentiu injusticado e achou
que o castigo foi desproporcional ao delito cometido. H4 uma REGRA DE OURO nas relagbes humanas: aja
com as outras pessoas da mesma forma como vocé gosta que elas falem com vocé. Vocé gosta de ser
tratado com respeito? As outras pessoas também. Vocé gosta de ser ouvido antes de ser julgado? As outras
pessoas também. Vocé detesta quando gritam com vocé e lhe tratam com rispidez? As outras pessoas
também. Vocé fica com raiva de uma pessoa que |he trata mal? Entenda: as outras pessoas também. Listei
abaixo alguns exemplos praticos, para tentar ajudar na compreensao da importancia dessa ferramenta.

EXEMPLO 1: imagine uma pessoa que trabalha como motorista numa loja de materiais de construgdo. Essa
pessoa opera um equipamento — um bem movel — que vale centenas ou dezenas de milhares de reais. O
lider dela, logo pela manha, a repreende por um erro cometido, mas faz isso de forma rispida, aspera,
alterando o tom de voz e falando na presencga de outras pessoas. Imagine como tal pessoa se sente apds
isso. Agora imagine como essa pessoa vai dirigir esse caminhao o dia todo; imagine o cuidado que ela vai
tomar com o veiculo, enquanto se ressente do que o lider fez. Perguntas importantes: nao teria sido mais
inteligente, da parte do lider, ter falado de forma mais branda, e repreender a pessoa longe das demais?
Nao teria sido mais coerente fazer a repreensao no final do expediente, pouco antes da pessoa ir embora?

Assim ela poderia ter a noite toda para que sua raiva ou tristeza se dissipasse.

EXEMPLO 2: imagine uma pessoa que trabalha em vendas, atendendo clientes o dia todo. Essa pessoa
tem nas méos o bem mais precioso (e perigoso) da empresa — o cliente. O gerente dessa pessoa, por volta
do meio-dia, faz uma repreensao por uma falha de conduta cometida por ela, e o faz de modo brusco, sem
o devido cuidado. Imagine como essa pessoa vai fazer os atendimentos no restante do dia. Imagine o tom
de voz que ela usara com os clientes, a expressédo de desagrado, a eventual ma vontade que sera notada
por cada cliente.

Se vocé quer que os seus clientes sejam tratados com educagido e simpatia, trate seus vendedores e
atendentes com educacao e simpatia. Se vocé quer que seus veiculos durem por muito tempo, trate seus
motoristas e outros empregados com educacgao e respeito. A forma que vocé usa para tratar com eles define

a forma que eles tratardo seus equipamentos e seus clientes.

"Quando os caminhos de um homem agradam ao Senhor, faz que até os seus inimigos tenham paz
com ele” (Provérbios 16:7).

2- Uma estratégia brilhante
Ao observarmos um lavrador iniciando o trabalho do plantio, percebemos que, antes de colocar as

sementes, ele ara o solo e o remexe, preparando-o para o que vai ser feito. Depois disso, durante um longo
tempo ele molha o solo, cuida das plantas em tenro estado e estimula seu crescimento para que os frutos
possam brotar. O lavrador sabe que a preparagdo bem feita é vital para a qualidade da colheita e que a
auséncia de preparagao causa estragos e prejuizos. Ele conhece o Principio Universal cujo texto revela: A
qualidade do solo determina o Futuro da semente. Lidar com pessoas requer 0 mesmo cuidado, preparo
e dedicacdo. Sempre que vocé for repreender alguém por um erro de execugcdo ou uma falha de



comportamento, use esta ferramenta e proceda da seguinte forma:

a) Pegue uma folha de papel em branco e escreva o nome da pessoa no cabecalho;

b) Faga um trago horizontal logo abaixo do nome da pessoa, e mais um traco, uns cinco centimetros abaixo
do primeiro;

c) Divida a folha verticalmente em duas metades iguais, tragando uma linha no centro dela a partir do
segundo trago horizontal e descendo até o final da folha;

d) No topo da coluna a sua esquerda escreva “Pontos Fortes”, e no topo da coluna direita escreva
“Limitagbes”;

e) No espago em branco criado na primeira coluna, escreva todas as caracteristicas positivas daquela
pessoa, que formam seus pontos fortes. Descreva em detalhes plenos e claros, mas sem exageros ou
omissodes;

f) No espago da segunda coluna, desenhe um ponto de interrogacdo tdo grande quanto o espago permitir,

como modelo a seguir;

Nome da Pessoa

Pontos Fortes Limitagoes

?

g) Chame a pessoa para uma conversa particular e, deixando a folha bem a mostra sobre a mesa, comece
a conversa enumerando e descrevendo tudo que vocé escreveu na coluna “Pontos Fortes”,;

h) Pergunte-lhe se ela entendeu tudo, fale sobre o(s) erro(s) que ela cometeu ou esta cometendo, explique
como isso esta afetando vocé e/ou a empresa, e finalize com uma ou varias perguntas provocativas,
conforme o caso em questao, e conforme a situagéo exigir. Cada caso é diferente dos demais, por isso,
sugerimos que vocé use um dos exemplos citados abaixo:

- Por que é que alguém com tantos pontos fortes, corre o risco de perder o emprego por algo tdo pequeno e
facil de mudar, como isso?

- Como pode uma pessoa que é boa em tantas coisas, errar em algo tdo basico?

- Existe alguma chance de vocé corrigir esse ponto em que esta falhando, ou devo aplicar-lhe uma punigdo
(ou demisséo)?

- Vocé acha possivel deixar de cometer essa falha, ou posso considerar que devo trocar vocé por outra
pessoa?

- O que eu posso fazer além do que ja fago, para que essa sua falha ndo mais ocorra?

- De que forma nés dois podemos encarar essa sua falha: algo que ndo mais ocorrera, ou algo que vai se
repetir até que eu tome medidas drasticas?

- Como podemos evitar juntos que essa situagao fique pior do que ja esta

E muito mais facil uma pessoa ouvir alguém falar sobre os erros que ela cometeu, depois de ouvir esse
alguém falar sobre suas “qualidades”. Dessa forma, a pessoa ndo ficara com raiva de vocé, lhe ouvira até o
fim e, o que é melhor, tendera a mudar de atitude e corrigir o comportamento negativo mencionado na



conversa.

"Pessoas fortes cometem tantos erros quanto as fracas; a Unica diferenga é que as fortes admitem,
riem deles e aprendem com eles. E é assim que elas se tornam ainda mais fortes" (Richard
Needham).

3- Use o passado para criar o futuro
Todas as vezes em que vocé tiver que repreender uma pessoa, seja corrigindo um erro que ela cometeu,

seja abordando um habito limitante que ela possui, havera uma enorme tendéncia de que ela fique contra
vocé, rebele-se e decida se fechar para o que vocé deseja dizer-lhe. Além disso, ela tende a achar que vocé
estd se colocando “acima dela”, mostrando-se superior a ela. Muitas vezes, a ferida causada pelo
procedimento brusco é tdo profunda que a pessoa jamais esquece o episodio e passa muito tempo nutrindo
antipatia por vocé. Para evitar que isso ocorra, e produzir resultados positivos, mantendo a harmonia nos
ambientes, use esta ferramenta. Existem dois modos de vocé fazer isso:

MODO LINEAR: verifique o seu passado, volte no tempo, e procure se lembrar se vocé também, algum dia,
teve aquela mesma limitagdo ou se cometeu o mesmo tipo de erro que vai tratar com a pessoa. Se
constatar que sim, chame a pessoa em particular e comece a conversa mencionando esse fato do seu
passado. Conte sua histéria, esclarecendo seu erro e mostre como vocé conseguiu mudar. Talvez possa
mencionar a pessoa que lhe repreendeu na época, e lhe ajudou a enxergar que vocé estava errando. Ou
talvez vocé tenha resolvido mudar depois de perceber que causou muitos problemas para si mesmo com
aquele erro ou falha. Seja qual for o seu caso, conte tudo.

MODO CURVO: se vocé nunca falhou naquele determinado ponto em questdo, busque no seu passado
outro erro ou falha de comportamento qualquer que vocé um dia teve, e a seguir descreva tudo da mesma
forma explicada anteriormente. Use exatamente o0 mesmo processo.

Logo depois — seja qual for o MODO que vocé tenha escolhido -, mencione o erro que a pessoa esta
cometendo, as repercussdes e as consequéncias daquilo. Pergunte a ela se € possivel que ela mude, se
ela percebe o quanto aquilo a esta prejudicando e pode prejudicar ainda mais. Esclare¢a o que pode ocorrer
se nao houver mudangas — talvez até mesmo demisséo ou puni¢des diversas -, no caso de empregados e
subordinados. Se vocé preferir, pode usar um dos tipos de perguntas descritos na ferramenta anterior (UMA
ESTRATEGIA BRILHANTE); eles servem para quase todas as ocasibes e ferramentas descritas neste
capitulo. Deixe bem claro, com suas palavras e com sua atitude, que vocé esta disposto a fazer o que for
preciso, mesmo que aquilo ndao lhe agrade. Faca a pessoa enxergar que ela deve decidir, pois essa
decisao so6 pode partir dela. Quando vocé usa palavras que deixam claro a sua “imperfeicao”, percebe
logo como a outra pessoa muda sua forma de agir e pensar em relagdo a vocé. Esta € uma das maiores
ferramentas de transformacgao de comportamentos que existe! Use-a e comprove!

“..seja como a dgua. Esvazie sua mente. Seja sem forma como a dgua. Vocé coloca agua em uma
caneca, ela se torna a caneca. Vocé coloca dagua em uma garrafa, ela se torna a garrafa... a dgua
pode fluir ou pode estracalhar! Seja dgua, meu amigo”

(Bruce Lee).

4- O colosso espiritual
Vivemos em um mundo no qual a maioria das pessoas se compraz em revelar os erros das outras apos

descobri-los, e sentem-se bem ao publica-los e imortaliza-los, de forma que jamais o mundo ird se esquecer
deles. E como se houvesse uma “fabrica inconsciente” de infelicidade atuando através de tais pessoas para

que elas tentem diminuir os demais, sempre, e fazé-los cada vez mais infelizes. Seja diferente!



Existem muitas coisas que todas as pessoas tém em comum, independente do quanto sejam diferentes
entre si. Uma delas é o fato de que, quando cometem um erro, seja por displicéncia, desatengédo ou
ignorancia, e esse erro traz prejuizos morais ou financeiros para ela e para outras pessoas, sentem-se mal
ao tomar conhecimento de seu erro, e passam a desejar que o tempo voltasse, para que elas jamais
tivessem feito aquilo. Sentem-se pequenas, frageis, imperfeitas, infelizes. Sentem-se diminuidas, tém
vontade de sumir, acham-se ridiculas. Isso fica ainda mais facil de perceber se a pessoa em questao tiver
problemas de AUTOESTIMA. As pessoas que tém esse problema, esse trago, sentem-se fracas sempre, e

mais ainda diante de um prejuizo causado por um erro delas.

Quando uma pessoa cometer um erro grave — um filho seu, um empregado, um fornecedor, um irmao de
igreja, um colega de trabalho —, que cause prejuizos a vocé, lembre-se de usar essa ferramenta. Se vocé
constatar que o erro ndo ocorreu por maldade, por vinganga, por ela ter uma indole ruim ou um carater
duvidoso, por descaso ou por falta de comprometimento, use essa ferramenta. Se nao foi por nenhum
desses motivos que narrei, o erro pode ter ocorrido por desatengdo, por ignorancia, por descuido
involuntario ou por aquilo que costumamos chamar de “minutos de bobeira”.

Usar essa ferramenta € muito simples: jamais trate a pessoa que errou, com soberba, jamais se faga maior
que ela, ndo faga dramas, aumentando o tamanho do erro ou do prejuizo causado. Faga o contrario, use
palavras amenas e faca o erro parecer menor do que é, tanto quanto vocé puder. Cada homem, na vida,
ceifa sua propria messe, portanto, ndo cabe a outros homens o julgamento. Nada que vocé fizer pode
reverter o tempo e evitar um erro que ja aconteceu. Nada pode fazer voltar o tempo e vocé deixar de ter o
prejuizo que ja teve. O passado ndo pode ser desmanchado, mas o Futuro pode ser alterado. Ja que vocé
nao pode desfazer o prejuizo, cuide ndo perder a pessoa (se ela for importante para vocé). Ja que vocé nao
pode desfazer o erro, desfaga a nuvem de derrota que se formou dentro da pessoa. Recupere a pessoa.
Ninguém sai de casa e vai para o trabalho com a intengdo de cometer erros. E dificil imaginar um pai ou
mae de familia que sai de casa de manh3, beija os filhos e diz: “Até logo, filho, papai vai trabalhar agora, e
cometer muitos erros, causar prejuizos e perdas, mas logo papai volta para casa para ficar com vocé.” As
pessoas nao erram porque desejam errar. Elas erram por muitos motivos, mas o principal deles é que
elas sdo IMPERFEITAS, como eu e vocé. Alias, se elas fossem perfeitas ndo conseguiriam suportar vocé.
Quando vocé estiver diante de um caso assim, lembre-se disso.

Converse com ela e, juntos, descubram como vocés podem transformar a desvantagem em DEZ
VANTAGENS, pois, geralmente esse tipo de situagdo produz étimas idéias. Diga a ela que ela pode
escolher: transformar aquele erro num PROFESSOR ou num coveiro. Diga a ela: “Vocé cometeu um
erro, mas vocé NAO E um erro. Eu sei que vocé ndo vai mais errar nisso”. Se vocé fizer isso, a outra
pessoa tende a admirar vocé, sentir-se grata, aproximar-se, e se vocé for o seu lider, ela tendera a segui-lo,
ser leal a vocé - o que é mais importante. Muitos destinos foram transformados ao longo da histéria humana
com essa ferramenta grandiosa. Os grandes homens e mulheres a conheciam e usam sempre, por isso a
histéria os registra como “Grandes homens e mulheres”. Permita que o seu espirito cresga, floresca e se
torne um COLOSSO. Neste mundo repleto de “amebas e vermes espirituais” vocé se destacara, tenha
plena certeza disso!

“O tolo me diz suas razées, o sabio me convence com minhas proprias razées” (Aristoteles).



5- Corrija os erros e ensine a errar
Ao lidar com pessoas, especialmente se vocé é lider, pai, mae, professor, instrutor ou coordenador de um

grupo, vocé vai se deparar com pessoas que tém mais dificuldade que as demais, de MUDAR, de crescer.
Mesmo sendo repreendidas e advertidas, elas prosseguem no erro. Isso pode ocorrer por varias razoes:
inseguranca, memoéria fraca (causada pelo pouco uso do cérebro na rotina diaria), hesitagdo, desatengéo,
ma vontade, falta de interesse, preguiga mental (causada por horas em frente a televisdo vendo novelas,
por assistir programas idiotas e ler revistas tolas e futeis), falta de seriedade, baixa autoestima e outros.
Quando vocé encontrar alguém assim, use essa ferramenta e obtera étimos resultados. Siga os passos

abaixo:

a) analise o comportamento e o carater da pessoa em primeiro lugar. Isso € o mais importante, pois em se
tratando de personalidade, jeito de ser e habitos, é possivel vocé ajudar a pessoa a mudar, desde que
ela queira e desde que vocé use as ferramentas certas. Mas o carater de alguém é impossivel vocé
conseguir mudar, pois SOMENTE A PESSOA podera fazé-lo.

b) se ela errou varias vezes por razdes como ma vontade, falta de interesse, falta de seriedade e
compromisso ou outra coisa do género, aplique uma punigdo severa e definitiva, do tipo que sirva como
limite decisivo. Esclareca que se trata de sua ultima chance. Se mesmo assim ela ndo mudar: demita-a,
se ela for um liderado, subordinado ou empregado; decline da responsabilidade sobre ela, se ela for um
aluno ou membro de sua equipe de coordenagéao; corte os vinculos financeiros ou geograficos, se ela

for um filho ou filha.

c) se ela errou varias vezes por razbes como: inseguranga, hesitagdo, medo, preguica mental, autoestima
baixa ou memdria fraca, converse com ela e faga algumas perguntas, como: “Qual parte da nossa
conversa anterior vocé ndo entendeu?”, “Qual a parte que maior dificuldade lhe causa na execugéo da
minha ordem?”, “Por quais motivos vocé continua errando, ja que recebeu as orientagbes corretas, e
mais de uma vez?”, “Como vocé acha que podemos resolver isso juntos?”, “O que posso fazer para que
vocé ndo erre mais nisso?” — esses sao alguns exemplos de perguntas para esse tipo de caso.

d) escreva DETALHADAMENTE o que deseja que a pessoa faga, ou escreva DETALHADAMENTE os
cuidados que ela deve tomar e as checagens que ela deve fazer para que nao erre mais naquilo.

e) mesmo depois de escrever tudo e entregar a ela, certifique-se - semanal ou quinzenalmente - que ela
esta lendo o que foi escrito e seguindo os passos determinados. Mantenha sempre uma parte do
seu foco nisso. Lidar com pessoas exige esforgo, dedicacao e, acima de tudo, SABEDORIA.

Lembre-se do que vocé ja leu na pagina XYZ deste livro: os seres humanos tém DUAS GRANDES
HABILIDADES que vocé jamais deve menosprezar: ESQUECER o que vocé disse, e CONFUNDIR o que
vocé disse. Leve sempre isso em consideragdo, para que seu caminho seja mais suave e seus resultados
sejam melhores. Jamais permita que os “esquecimentos” ou as “confusdes” deixem vocé irritado, jamais
ache que isso s6 ocorre com os “seus” subordinados ou filhos, pois ndo é verdade. Todas as pessoas sao
assim, o que muda € apenas a freqiiéncia e a profundidade. Ensine-as que errar é bom, pois significa
crescimento. S erra quem faz coisas novas e tenta novos meios. S6 erra quem cria, quem inova, quem
ousa. Se um empregado seu nado erra ha tempos, significa que ele esta estagnado, morto, conformado,



estatico, e esse € o pior tipo de gente que vocé pode ter a sua volta. Ensine-as a ERRAR MAIS, ERRAR
SEMPRE, ERRAR CADA VEZ MELHOR, mas sempre um SEGUNDO ERRO, e ndo O MESMO ERRO.

“Aquele que ndo sabe, mas nao sabe que nao sabe, é um tolo; evite-o.
Aquele que nado sabe, e sabe que ndo sabe, é um ingénuo; ensine-o.
Aquele que sabe, mas ndao sabe que sabe, esta dormindo; desperte-o.
Aquele que sabe, e sabe que sabe, é Sabio; ouca-o e siga-0”

(Bruce Lee).

6- Rejeite o comportamento, nao a pessoa
Muitos pais, maes, professores e lideres erram nesse ponto crucial, pois apds punirem uma pessoa quando

ela comete um erro, passam a trata-la de forma diferente, mais aspera e distante, ou ficam durante um
tempo sem querer conversar com a pessoa. Fazem isso porque acham que se a tratarem de forma mansa
elas confundirdo tudo e nao mudardo para melhor; temem perder a autoridade, pois confundem RESPEITO
com MEDO e acham que a outra pessoa fara o mesmo.

Ao lidar com filhos seus, quando eles errarem, puna o comportamento errado apds explicar-lhes a questao
e os motivos, depois continue a trata-los de forma branda e amavel, como devemos tratar as pessoas que
amamos. Mostre que vocé os ama, mesmo que eles de vez em quando errem. Nao permita um minuto de
afastamento por coisas tdo pequenas e sem importancia, pois a vida é incerta e podemos perder as
pessoas que amamos de um momento para outro. Vocé pode escolher se deseja ter no futuro apenas dor e
saudades, ou se deseja sofrer com remorso. Ao lidar com subordinados e alunos faga 0 mesmo e sempre
mantenha a cordialidade e gentileza no trato diario, isso é fundamental. Se a pessoa repreendida for um
empregado seu, e ela “misturar as coisas” e atravessar o “sinal vermelho” por vocé ter agido assim, como
ensina essa ferramenta, explique claramente a ela essa questao e tera resolvido tudo. Seja firme, ndo duro.
Seja severo, nao rispido. Seja enfatico, ndo agressivo. A dureza fica bem em metais e madeiras; nos seres
humanos fica melhor a FIRMEZA, que contém FLEXIBILIDADE e DOCURA. E se vocé perceber que nao
consegue mais tratar a pessoa com brandura, porque houve ja muito desgaste ou nao existe mais respeito
entre as partes, demita-a imediatamente, para que ambos possam ser felizes, cada um em seu proprio

meio.

Faca isso e vocé vera como seus resultados melhorardo. Mantenha os lagos de amor e carinho, seja um
lider, professor, pai ou mae dedicado, que consegue mudancas baseadas na temperangca e ndo na
desesperanca. As pessoas tendem a se tornar o que vocé projeta nelas; nem mais nem menos.

"Aquele que pretende ser um lider tem que ser uma ponte"” (Provérbio Galés).

"Comece fazendo o que é necessario, depois o que é possivel, e de repente
vocé estara fazendo o impossivel” (Sdo Francisco de Assis).

7- Enxergue o erro com “"LENTES NOVAS”
Quando vocé estiver lidando com os erros das outras pessoas, sejam elas seus filhos, empregados ou

outros que estejam sob a sua supervisao, lembre-se de, antes de fazer ou dizer qualquer coisa, “trocar as
lentes que ficam sobre os seus olhos” e enxergar a questao por outra perspectiva: a da pessoa que errou.
Use a empatia, colocando-se no lugar da outra pessoa. Pergunte-se: “se eu fosse essa pessoa, como



alguém deveria me repreender para que aceitasse, e resolvesse mudar para melhor?” Como disse muito
bem Zig Ziglair, um dos grandes oradores da modernidade: “Vocé pode consequir tudo o que quiser na vida,
desde que ajude muitas pessoas a conseguir o que elas querem”. Quando vocé toca as pessoas em seus
pontos de maior sensibilidade, elas se dispdem a pagar o pregco que vocé estipula. No livro Como ser um
grande vendedor, Tom Hopkins afirma: “Sua perspectiva determina suas agbes e reagbes”. As pessoas
comuns, diante de situagbes em que estdo lidando com os erros dos outros, adotam uma postura
prepotente, egoista e parcial, e pensam da seguinte forma:

5. Quando o outro leva muito tempo para fazer algo, ele é lento. Quando levo muito tempo, sou
excelente.

6. Quando o outro nao faz algo, é preguigoso. Quando eu nao faco, estava cuidando de outras coisas
mais importantes.

7. Quando o outro faz algo que ninguém pediu, foi inconveniente. Quando fago o que ninguém me pediu,
€ porque eu tenho iniciativa.

8. Quando o outro quebra uma regra de etiqueta, merece castigo. Quando eu esque¢co as mesmas
regras, fui original e ousado.

9. Quando o outro agrada o superior, € uma pessoa falsa. Quando eu agrado o chefe, sou esforgado.

10. Quando o outro progride na carreira e na em presa, foi oportunista. Quando eu progrido, fui
recompensado pelo 6timo trabalho que fiz.

Sempre que vocé desejar conduzir uma pessoa, lembre-se que antes vocé deve aprender a acompanha-la,
pois uma vez estando no terreno dela, sera possivel leva-la ao seu terreno. A habilidade da empatia levara
vocé mais longe do que o génio, os diplomas ou a inteligéncia. A habilidade de tratar bem as pessoas e ser
justo com elas, principalmente quando elas estédo “por baixo”, fara com que vocé tenha mais amigos, do que
seu poder, sua posigao ou seus conhecimentos. A capacidade de manter a calma com as pessoas, mesmo
em meio as piores situagdes, lhe dara um ndmero maior de admiradores, parceiros e amigos do que sua
simpatia e seu dinheiro. A habilidade de controlar sua raiva, sua magoa e sua censura verbal, Ihe abrira
mais portas do que todos os seus conhecimentos e amizades. Lembre-se: ninguém consegue nada

sozinho, todos precisam de alguém. Vocé pode ter poder, mas as pessoas também tém.

“Um lider é bom quando as pessoas mal conseguem perceber que ele existe; ndo tao
bom quando as pessoas o obedecem e aclamam; pior quando o desprezam. Mas a
respeito do otimo lider, que fala pouco quando termina seu trabalho e o objetivo é

atingido, elas dizem: ‘Fomos nés que fizemos’” (Lao Tsé).



Pp’s A A G
Pensando como Samurai,
Agindo como Guerreiro.

3. Chusetsu o touto bubeshi

NGs valorizamos lealdade como uma qualidade nobre.
Eu usarei um tom de voz ameno ao repreender as pessoas
Sempre destacarei os pontos fortes das pessoas.

So falarei dos erros de alguém depois de mencionar os acertos.
Usarei o passado para construir o futuro desejado.

Jamais diminuirei ou envergonharei as pessoas.

Corrigirei os erros, mas também ensinarei a errar.

Rejeitarei os comportamentos errados, mas aceitarei as pessoas.
Nunca deixarei a raiva me afastar dos que eu amo.

Usarei a empatia sempre, e serei mais comedido.

Exercerei o controle sobre minhas emog¢ées negativas.

A humildade sera minha maior busca todos os dias.

Sempre me lembrarei do quanto preciso das pessoas.
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Dinastia QUATRO - SHIN ZEN BI
Pense e aja como o seu “Guerreiro Interior”

Neste capitulo sera demonstrado o UNICO caminho que existe para vocé& RECUPERAR o controle de sua
vida e ASSUMIR o controle das suas emocdes. Ele trata de um tema tdo profundo quanto surpreendente;
tdo simples quanto poderoso. Ao conhecer e praticar as FERRAMENTAS aqui descritas vocé aprendera o
modo eficaz de fazer morrer as lembrangas infelizes dentro de vocé. Desse modo, seu potencial sera
liberado e vocé entendera que o que conta na vida nao é deixar de errar, mas errar cada vez menos,
perceber cada vez mais rapido os erros cometidos e conserta-los cada vez mais rapida e
decisivamente. Ja que nem sempre podemos prever as “tempestades” que atravessaremos em nossa vida,
devemos preparar-nos para fazé-lo da melhor forma possivel. Seja bem-vindo (a) ao seleto grupo dos seres
humanos LIVRES e das MENTES GRANDIOSAS!

“A esperanca é algo que traz o sol as sombras das nossas vidas. E nosso vinculo com um
amanha melhor. Quando a esperanca se vai, também se vai nossa forca vital. Enquanto a
esperanga permanece viva, também permanece nossa determinagéo de prosseguir” (Yitta

Halberstam).

A reconstrucao emocional
Nossas emocgdes nos foram dadas pelo nosso Criador para que féssemos superiores aos demais seres da

criacdo. Sdo elas que nos tornam os seres especiais que somos. Elas sdo as melhores ferramentas que
temos, e com elas podemos criar as melhores solugdes para as mais variadas questdes e desafios que



surgem a nossa frente, ao longo da vida. Elas colocam cor em nossa vida e permitem que até as coisas
mais simples tornem-se mais bonitas e profundas. Emogdes podem ser construtivas ou destrutivas,
libertadoras ou limitantes, podem dar vida ou matar — depende da maneira como vocé as manejar. Elas
devem ser COMPREENDIDAS, manejadas, moldadas, modificadas e abrilhantadas. A maioria das pessoas,
entretanto, é controlada por elas e sofre as terriveis conseqiiéncias que isso traz. Uma pessoa sem o
controle das proprias emocgbes torna-se escrava de muitos fatores, acontecimentos e pessoas, tem o
espirito cativo, sente-se infeliz e tem o seu interior em constante turbilhdo; e nunca tem paz interior. Como
alguém pode sentir-se em paz sem ter o controle pleno das suas emog¢bées? E como uma pessoa pode
sentir-se feliz se ndo sentir-se em paz?

A RECONSTRUGCAO EMOCIONAL Ihe permitira ter pleno controle sobre suas emogdes; vocé pode usa-la
como PRINCIPAL ferramenta de construgdo de oportunidades para um futuro melhor. A maioria das
pessoas sofre, carregam dentro de si mesmas — ao invés de um belo edificio, um palacio majestoso, como
era para ser — ruinas emocionais. Por isso chamo essa ferramenta de “RECONSTRUCAQ”. Ela ajudara
vocé a “reconstruir-se” interiormente, e ficar MAIOR e MELHOR do que era antes, do que jamais foi. Para
isso vamos analisar a RECONSTRUCAO EMOCIONAL em suas duas partes: a FLEXIBILIDADE e a
TRANSFORMAGAO.

13, parte - Flexibilidade emocional

Primeiro vocé deve langar os fundamentos de sua nova construgdo, suas bases; a seguir vocé deve erigir
as colunas de sustentagéo; depois vém as paredes, o teto e o acabamento. Vou lhe ajudar a langar os
FUNDAMENTOS da sua RECONSTRUCAO e a levantar suas COLUNAS. O restante é com vocé. Vocé
deve escolher o que fara a partir de entdo. Vocé pode construir as paredes de forma a ficarem planas e com
6tima espessura, cobrir seu edificio com o melhor tipo de telhado, e dar a ele um acabamento digno de um
palacio. Ou pode deixa-lo cru e inacabado, com a aparéncia de um simples casebre. A escolha sempre
sera SUA.

Os 4 fundamentos da flexibilidade

1- Tenha um mentor emocional (OU VARIOS)

E sempre mais facil alcangar qualquer progresso em termos de desenvolvimento e crescimento, quando
vocé tem um mentor que lhe ajuda. Um mentor € alguém (ou algo) que ajuda vocé a alcangar o melhor da
sua capacidade. Ele vai desafiar vocé, nunca deixara vocé se acomodar. Se ele for uma pessoa, e for
bastante competente em algo, pelo fato dele ter concentrado seu “poder” numa area especifica durante
anos, é capaz de |he ensinar algumas nogbes que podem transformar seu desempenho em pouco tempo. E
possivel, por exemplo, uma equipe esportiva alcancar vitérias sem a ajuda de um treinador? E bem provavel

que nao.

As vezes, um mentor pode Ihe transmitir novas informagdes, novas estratégias e habilidades, mostrar-lhe
como obter resultados consideraveis. As vezes, um mentor nem mesmo lhe ensina coisas novas, mas
apenas lembra o que vocé precisa fazer no momento certo e o estimula a fazé-lo. Um mentor pode ajudar
vocé a conseguir algo que deseja, mais depressa e com mais facilidade. Todos precisam de um mentor,
quer seja um executivo de alto nivel, um estudante, um operario ou o presidente de um pais.

Seu mentor emocional pode também nzo ser ALGUEM e sim ALGO. Ele pode ser um livro, uma filosofia



escrita num conjunto de regras, a BIBLIA, ou um conjunto de frases ou um determinado autor. Nesses
casos, o treinamento acontece sempre que vocé Ié as diretrizes e encontra apoio e orientagdes para mudar
sua forma de pensar, tornando-se melhor naquilo que deseja. Imagine que, num certo dia, vocé perca a
calma e aja de forma descontrolada, obtendo resultados que n&o desejava, e criando problemas para si; ou
entdo, que algo aconteca e deixe vocé deprimido, arrasado interiormente. Em ambos os casos o
treinamento acontecera quando a leitura ou meditagdo o levar a mudar sua atitude e a decidir controlar-se
melhor a partir daquele momento. Vocé pode, ainda, usar mentores diferentes para conquistar resultados
em etapas diferentes.

2- Cancele sua programacao mental enfraquecedora e limitante
Seu cérebro € um computador fantastico e possui um poder que vai muito além do que vocé pode imaginar

ou compreender. Ele foi programado desde a sua infancia — por vocé mesmo e por outras pessoas -, e ele
continua sendo programado ainda hoje em dia, mesmo que vocé nao perceba isso. Vocé cresceu
ouvindo frases e afirmagdes que acabaram por moldar a sua vida e a sua forma de ver e entender o mundo.
Seus pais, professores, amigos e lideres foram os maiores influenciadores que vocé encontrou. Alguns fatos
da sua vida também. Essa “programagdo mental” pode ser expansiva e fortalecedora, ou limitante e
enfraquecedora. A maioria das pessoas possui uma programacao limitante. Se esse for o seu caso,
cancele-a imediatamente, e substitua-a por outra mais adequada aos seus objetivos. Observe, abaixo,
alguns exemplos de programagao que as pessoas usam comumente no dia-a-dia, sem mesmo perceberem,
e com isso elas vao reforgando suas limitagdes e fraquezas.

FRASES POPULARES

Quem nasceu para ser tostdo jamais chegara a ser vintém.
Filho de peixe, peixinho é.

Pau que nasce torto morre torto.

Se eu parar de fumar, engordarei.

Quando algo comecga errado, vai errado até o final.

Tem gente que nasceu para mandar, e outros para serem mandados.
Vao-se os anéis, ficam os dedos.

Poderia ser pior.

AFIRMACOES

Eu néo consigo isso de jeito nenhum.

Néo tenho talento.

Isso é muito dificil, muito complicado.

Minha memoria é péssima.

Sou um “zero a esquerda” quando se trata de...

Né&o vou consegquir...

Minha mente é muito lenta.

Eu sou assim, ndo consigo mudar.

Existem, ainda, as palavras DESTRUTIVAS E APRISIONANTES que muitas pessoas usam sempre, € que
dificultam cada vez mais seu préprio caminho. Mude sua forma de falar, de pensar e de sentir. Faga uma
transformag¢dao no seu vocabulario. Mas, como cancelar uma programagdo mental inadequada, ou
transformar o vocabulario que vocé usa todos os dias? E simples e muito facil: VA TROCANDO UM
POUCO DE CADA VEZ. Descubra, identifique as palavras e frases limitantes e enfraquecedoras que vocé



mais usa e, sempre que disser uma delas, logo apds perceber que a usou, repita a frase errada em voz alta
e substitua-a por outra fortalecedora. Depois de um certo nimero de vezes, o seu cérebro nem vai mais
se lembrar das palavras antigas e passara a selecionar automaticamente as novas. Veja abaixo algumas
sugestdes para vocé colocar em pratica.

TROQUE POR

Problema Questéao

Dificuldade Desafio

Obstaculo Etapa

Dificil Um pouco mais trabalhoso
Complicado Requer melhor planejamento
Eu néo sei Preciso de mais informagbes
Eu sou... Eu costumava ser...

Meu maior problema é... A questéo é...

Sera que eu consigo? Vou fazer isso!

E impossivel Faltam dados sobre isso

3- Use sua irritacao de forma construtiva
Nd&s sempre nos irritaremos, sempre sentiremos raiva ou ira. A irritagéo faz parte da vida e pode ser uma

emogcao altamente construtiva, se for usada corretamente. Foi a irritagdo de algumas pessoas INCOMUNS
que trouxe a vida algumas invengdes que transformaram nossa vida para melhor e para sempre. A irritagdo
produz CRIACAO quando é bem utilizada. A irritagdo pode ser a melhor arma para produzir a
TRANSFORMACAO que sua vida precisa. Portanto, irrite-se CONSTRUTIVAMENTE.

Veja alguns exemplos: vocé tropega, escorrega, fica preso numa porta ou prensa um dedo numa gaveta e,
ao se irritar, xinga alto, esmurra a porta ou chuta algo ao seu redor. Isso é irritagdo DESTRUTIVA. Vocé
leva uma “fechada” no transito, alguém toma seu lugar numa fila, seu chefe humilha vocé em publico logo
no inicio do dia ou vocé fica preso num engarrafamento e, ao se irritar, briga com o outro motorista, xinga a
pessoa que tomou seu lugar, discute com seu chefe e perde o emprego, ou esmurra o volante e amaldigoa
o transito e a cidade. Isso também é irritagdo DESTRUTIVA. Isso destréi sua salde, sua mente, suas
oportunidades, seu futuro; e tudo o que é mais precioso em sua vida.

Vocé pode fazer tudo diferente; pode irritar-se CONSTRUTIVAMENTE. Vocé pode ficar tao irritado com o
fato de receber uma cobranga de um credor, que decida trabalhar com mais inteligéncia e ser um
melhor administrador, para NUNCA MAIS ser cobrado novamente. Vocé pode se irritar tanto com seu
chefe atual e decidir se aprimorar e se dedicar com redobrado esforco, para mudar de emprego e
NUNCA MAIS ter um chefe assim. Vocé pode se irritar tanto com o transito e decidir trabalhar com
dedicacao e disciplina inigualaveis para se tornar milionario e ter um motorista particular, para
NUNCA MAIS ter que se preocupar com o transito de novo. Vocé pode se irritar tanto com seus
fracassos que decida PROGREDIR, CRESCER INTERIORMENTE, TORNAR-SE EXCELENTE
PROFISSIONALMENTE, para ficar rico e se tornar uma pessoa TRIUNFANTE. Isso tudo é irritagao
CONSTRUTIVA.

Um homem rico e famoso se irritou por ter que viajar de avido e ser obrigado a ouvir as musicas que
tocavam na programacao de bordo. Ele inventou o WALKMAN e ficou ainda mais rico. Outro homem se



irritou por ser pobre, ter a esposa invalida e ser obrigado a lavar roupas todos os dias. Ele inventou a
maquina de lavar automatica e ganhou uma fortuna. Um outro homem se irritou por nao ter onde colocar
suas chaves e moedas quando ele ia correr no parque. Ele inventou um ténis com mini-bolsas laterais que
se tornou o produto mais vendido dos anos 70, e ele ficou muito rico. Um homem incomum (Thomaz
Edison) se irritou com trés coisas: uma delas foi o fato dele ndo poder reproduzir musicas que queria ouvir
sempre — ele inventou o toca-discos; na segunda irritagcao, ele ndo podia assistir a filmes e entreter-se —
ele inventou a projecao de imagens, que mais tarde chamou-se “cinema”; e a terceira foi a escuridéo
dentro de casa a noite — ele, entdo, inventou a LUZ ELETRICA. Suas irritagdes o deixaram rico e famoso.
Irrite-se CONSTRUTIVAMENTE!

4- Use a "LEI DAS POSSIBILIDADES”
Essa LEI UNIVERSAL é formada pelos trés VERBOS DE OURO: SER, FAZER e TER. Todas as pessoas

querem TER coisas - carros, dinheiro, fama, oportunidades, felicidade, amor, saude e muitas outras coisas.
Ignoram, porém, que para TER qualquer coisa, é preciso, antes, SER e FAZER o que é necessario, ou
DEIXAR DE SER tolo e PARAR DE FAZER tolices. Ignorar esse pequeno fato tem levado muitas pessoas a
viver uma vida de infelicidade e fracasso. Se vocé olhar para tras, em sua vida, vai constatar que todas as
vezes que ndo conseguiu TER algo foi porque ndo FOI como era preciso, nem FEZ o que era preciso.

Aprenda essa licdo. Use essa poderosa LEI. Sdo apenas trés passos:

* escreva as coisas ou habilidades que deseja TER e lembre-se de estipular o prazo para consegui-las.
Depois, procure localizar pessoas que ja tenham o que vocé deseja TER e use-as como “modelos”
humanos;

i estude a vida dessas pessoas, a trajetdria que elas percorreram, descubra como elas SAO e como
NAO SAO. Esforce-se até conseguir SER como elas s&o, e DEIXAR DE SER como elas n&o s3o;

* continue o estudo da vida delas e descubra o que elas FIZERAM e o que DEIXARAM DE FAZER para
conseguir aquilo. Esforce-se até conseguir FAZER o que elas fizeram e DEIXAR DE FAZER o que

elas deixaram de fazer.

Esse método é infalivel. Aja dessa forma e veja os resultados se materializarem em sua vida. Ao fazer isso,
vocé descobrira por si mesmo algumas verdades simples, porém ETERNAS e IMUTAVEIS, que sempre
estiveram a sua frente, mas vocé néo as via:

11. Os GRANDIOSOS e INCOMUNS sempre se esforgam, planejam e se dedicam, por isso VENCEM.

12. Os TRIUNFANTES fazem concessdes, trocam um presente confortavel por um FUTURO ELOGIAVEL.

13. Os EXCELENTES transformam o mundo onde vivem e deixam um legado até para os mediocres.

14. Os IMBECIS sao sempre preguicosos, levianos e desatentos.

15. Os COMUNS se cansam facilmente, desistem dos seus sonhos e projetam a prépria desgraga com
seus atos (ou com a falta deles).

16. Os FRACASSADOS querem ganhar o prémio, mas nao querem participar da competicao.

17. Os TOLOS e RASTEJANTES desejam mudar de vida, mas esperam que Deus faga tudo por eles.

Assuma o controle da sua vida! Decida em que grupo deseja estar: com os RETUMBANTES ou com os
RASTEJANTES.

"Para qualquer caminho que vocé decida tomar, existira sempre alguém para te dizer que vocé esta
errado. Existem sempre dificuldades surgindo que te tentam a acreditar que as criticas estao



corretas. Portanto, mapear um caminho de agao e segui-lo até o fim requer coragem" (Ralph Waldo
Emerson).

As 4 colunas da flexibilidade

1- Reconhecimento do “"EU EMOCIONAL" atual

Nao pode haver aprimoramento sem autoconhecimento. Reconhecer quem vocé &€, como é e como vocé
reage aos estimulos ao seu redor sao os primeiros passos para vocé chegar aos resultados que deseja em
sua vida, carreira, casamento e demais areas de sua vida. Essa primeira coluna é a sua prova de fogo, se
vocé nao conseguir passar por ela ndo adianta querer prosseguir, pois sera inutil. Existe um provérbio
antigo que diz “Se vocé deseja ir para uma cidade que fica no norte, mas toma uma estrada que vai para o
sul, ndo ha pensamento positivo ou fé que Ihe ajude a chegar ao seu destino”. Para erigir essa coluna, sdo
necessarios DOIS PASSOS:

7. faga uma lista ESCRITA das coisas que as pessoas DIZEM ou FAZEM e que Ihe deixam irritado, triste,
magoado, abatido, com 6dio ou amargurado. Em sua lista podem constar coisas como: mexerem em
suas coisas sem pedir permissao, tomarem emprestadas coisas suas e nao devolverem, mentirem para
vocé, humilharem vocé em publico, mau atendimento, frieza entre tantas outras coisas.

8. olhando para cada item da sua lista, faga a si mesmo uma das seguintes perguntas: eu reconhec¢o que
quando alguém faz uma dessas coisas e eu me irrito, a CULPA E MINHA? Eu reconhego que
quando uma pessoa diz uma dessas coisas e eu fico triste, a CULPA E MINHA?

Se a sua resposta for NAO, meu conselho é que vocé pare por aqui mesmo, e desista, pois JAMAIS
chegara nem perto de conseguir a RECONSTRUGCAO EMOCIONAL. Se vocé ainda acha que a culpa é da
outra pessoa, ndo ha chance para a SUA mudanca. Entenda e aceite uma verdade: NINGUEM pode ditar
como vocé se sentird, se vocé nao permitir. Ninguém neste mundo pode alterar sua forma de agir e
sentir se vocé nao lhe der permissao. A pessoa pode estar errada quando diz ou faz algo descortés, que
va contra a ética e a moral, mas o erro dela ndo a torna culpada pela SUA ESCOLHA em ficar triste, irritado
ou deprimido; ela ndo tem poder sobre os SEUS sentimentos. Existe outro tipo de caso a considerarmos
nesse contexto: € quando vocé deixa de ir a alguns lugares por causa de uma ou mais pessoas que la
estardo, das quais vocé n&o gosta, e quando indagado sobre isso vocé alega que néo ird para que seu dia
ndo seja “estragado”. Se vocé age assim esta dando aquela pessoa um poder muito grande sobre
voceé. Vocé pode até achar que é uma pessoa livre, mas ndo se engane, vocé é prisioneiro daquela pessoa.
No entanto, se a sua resposta for SIM, entdo prossiga, e erija as outras trés colunas.

2- Controle do “"EU EMOCIONAL" atual
Quem tem e pratica o AUTOCONHECIMENTO pode, perfeitamente, ter acesso ao AUTOCONTROLE, pois

um € derivado do outro. Agora que vocé sabe que é vocé quem sempre decide o que sentir e como sentir,
quando surgir um momento de estresse, em que as outras pessoas digam ou facam um item da “sua lista”
acima, DECIDA SE CONTROLAR. Nao dé vazao a ira, ndo se entregue a magoa, nao sofra, ndo se permita
ficar abatido, ndo se deixe dominar pela raiva. Jamais perca o controle, ndo importa o que aconteca ou
o que a outra pessoa faga.



Para erigir essa coluna vocé precisa entender que entre o ESTIMULO (uma pessoa fazer ou dizer algo) e a
RESPOSTA (sua raiva “explodir®, a tristeza Ihe dominar) existe um intervalo de fragdes de segundos no qual
vocé pode usar algo que s6 os seres humanos possuem - LIVRE ARBITRIO — o poder de escolher suas
agOes. Vocé ja deve ter ouvido alguém comentar uma frase antiga da sabedoria popular: “Calma, antes de
explodir conte até dez”. Isso tem origem num fato real: quando nosso cérebro recebe um estimulo externo,
ele sempre entra pelo hemisfério onde sdo processadas as nossas EMOCOES, e s&o necessarios alguns
segundos para que o processamento atinja o outro hemisfério, onde se processa a nossa RAZAO. Portanto,
esses segundos permitem que nos equilibremos, evitando transtornos gerados pelo afobamento e pela
irritagao.

3- Construcao do “"EU EMOCIONAL" DESEJADO

Quando vocé comega a praticar o autocontrole, uma consequéncia natural € ter que lidar com o efeito das
emocdes reprimidas (raiva, dor, magoa, tristeza), para que elas nao fagam estragos nos seus 6rgaos
internos, ja que todas as emogdes NEGATIVAS sao destruidoras. Para erigir essa coluna vocé deve sempre
se lembrar de uma frase que diz “Vocé ndo pode proibir os passaros de sobrevoarem a sua cabecga,
mas pode nao permitir que eles construam um ninho sobre ela”. Ou seja, os sentimentos virdo, natural

e imediatamente, mas é vocé QUEM DECIDE se eles devem ou nao ficar, e por quanto tempo.

Quando alguém fizer ou disser uma das coisas descritas em “sua lista” acima, e os sentimentos ruins Ihe
assaltarem, pense em outras coisas e mude seu estado emocional imediatamente. Lembre-se da LEI DA
TRANSFORMACAO (pensamentos geram sentimentos), ja descrita na pagina XYZ deste livro. Sempre que
lembrangas ruins invadirem sua mente e tentarem destruir seus dias, pense em algo bom que lhe
aconteceu. Se alguém |he ofender e lhe tratar mal, e a irritagdo vier, pense em alguém que vocé ama. Se o
arrependimento e a tristeza tentarem |he invadir, causando desanimo, pense numa crianga, na pessoa
amada, numa situagao feliz que vocé ja viveu. E quando seus fracassos desfilarem diante de vocé, tentando
derruba-lo e tirar-lhe a energia vital, pense numa de suas inUmeras conquistas. Colecione elogios que
fazem a sua pessoa ou ao seu trabalho, isso pode ser vital em momentos de derrotas temporarias.
Sempre que ocorrer uma situagdo de crise, uma briga, uma perda, esquega isso imediatamente. Enterre
bem fundo e com vigor, fale sobre isso 0 menos que puder e apenas se precisar muito. Depois esquega
completamente. Como diz Mike Murdock em seu livro Chaves da Sabedoria: “O que vocé pode deixar para
tras vocé dominou; o que vocé néo pode deixar para tras domina vocé”.

4- Aceitacao e valorizagao "NOVO EU”
Agora que vocé encontrou o MAPA DO TESOURO escondido dentro de vocé, e descobriu que sua

tranquilidade e harmonia interior ndo dependem das outras pessoas e sim de vocé mesmo, é importante
que vocé aprofunde o uso das novas ferramentas adquiridas e celebre suas vitérias, pois elas serdo muitas.
Talvez elas sejam pequenas e timidas no principio, mas com o decorrer do tempo e com a pratica
acentuada elas se tornardao GRANDIOSAS e RETUMBANTES. Para erigir essa coluna vocé deve seguir
DOIS PASSOS:

f) fale sobre suas conquistas na area emocional, no campo do auto-aprimoramento, sempre que elas



acontecerem, mesmo que sejam pequenas conquistas. Mas ndo fale com qualquer pessoa, escolha
aquelas que se importam com vocé a ponto de se alegrarem com seu progresso. Busque também
pessoas que tenham MATURIDADE emocional para entenderem a importancia do que vocé vai contar e
que possam estimula-lo a prosseguir. Se o seu MENTOR EMOCIONAL for uma pessoa, conte a ele,

pois ele é o tipo IDEAL de pessoa para isso.

g) celebre cada conquista e dé um presente a vocé mesmo. Pode ser uma bala, um bombom, uma hora de
descanso, levar-se ao cinema, comprar-se um sapato ou uma roupa nova, qualquer coisa assim. Uma
coisa genial é vocé estabelecer uma ESCALA DE PREMIACAO, na qual existam varios tipos de
conquistas, de diferentes graus de importancia, e prémios equivalentes. Quanto maior a conquista ou
sua importancia, maior o prémio. Premiar e estimular a si mesmo é um principio de Sabedoria.
Corrigir a si mesmo também, mas isso, a essa altura, vocé ja estara fazendo.

"A educagédo é um processo lento como o florescer de uma flor; a fragrancia se faz cada vez mais
profunda e perceptivel quando brota em siléncio, pétala por pétala, até que surja a flor
completa” (sathya sai baba).

23, parte - Transformacao emocional

Primeiro vocé deve ENTENDER que sua vida é determinada pelo que vocé carrega dentro de vocé, em seu
intimo. Vocé é fruto do que vocé acredita e do que vocé fala. Seus resultados na vida sdo um reflexo das
suas agdes e sentimentos. As emogdes que vocé acalenta diariamente, aquelas com as quais vocé passa a
maior parte do tempo, tornam-se suas alavancas do triunfo ou armadilhas do fracasso. Quem escolhe é
vocé, momento a momento. Vocé deve escolher o que fara a partir de agora, apds receber o conhecimento
que vem a seguir, encerrando este capitulo. Seu Criador idealizou vocé, Ihe capacitou e Ihe deu um corpo
perfeito, com um cérebro maravilhoso. A intengéo dEle era que vocé fosse feliz, muito feliz. Ele ainda quer o
melhor dos melhores para sua vida. Vocé é a UNICA PESSOA que pode destruir os planos dEle para sua
vida. Vocé faz suas escolhas e elas fazem vocé. A escolha sempre sera SUA.

Coisas que vocé precisa saber sobre sua vida

Antes de montar algum maével, depois de compra-lo, vocé sempre recorre ao manual dele, e |1a, com base
nas informacdes escritas pelo fabricante, vocé finalmente pode termina-lo. Tudo funciona melhor se vocé
conhecer o manual do fabricante. O que descrevo abaixo vocé pode chamar de MANUAL DE
FUNCIONAMENTO DO SER HUMANO. Portanto, o seu manual. Com o uso dele vocé podera consertar
algumas coisas, ajustar outras, desmontar algumas outras e reconstruir outras, apds saber onde elas se
encaixam.

Sua vida € como uma grande casa, uma mansao
Imagine que sua vida é uma casa que tem 12 quartos, 4 salas, 2 cozinhas, um jardim imenso, alamedas



frontais e laterais, um bosque nos fundos e uma grande biblioteca — um escritério. Nessa casa existe um
lugar s6 seu, onde vocé passa a maior parte do tempo. Vocé anda por todos os cébmodos, conhece tudo,
mas sempre que esta sozinho prefere ficar naquele lugar da casa. La é seu refugio.

Existem duas grandes familias que sempre visitam sua casa
Ambas séo familias bem numerosas, formadas por muitas pessoas, muitos personagens. Uma delas se

chama FAMILIA ENFRAQUECEDORA, e entre seus membros estio personagens como: tristeza, desalento,
sentimento de fracasso, infortunio, baixa autoestima, medo, angustia, incerteza, indecisdo, desespero,
aflicdo, calamidade, desencorajamento, desé&nimo, pregui¢ca, depressdo, descontrole e muitos outros. A
outra familia se chama FORTALECEDORA, e entre seus membros estdo personagens como: alegria,
entusiasmo, sentimento de vitéria, oportunidade, autoconfianga, coragem, fé, certeza, seguranga, milagre,
esperanga, animo, dinamismo, jubilo, centramento e muitos outros. As duas familias visitam sua casa,
sempre. Ambas tém direito a estar na sua casa, pois ambas estdo caminhando com vocé desde seu
nascimento. Elas possuem direito adquirido. A casa é tao delas quanto sua. No tribunal do Universo, se
houvesse um processo, o direito de ambas seria do mesmo tamanho do seu direito. Mas existe uma regra
imutavel entre elas, é algo eterno: onde uma estiver presente a outra ndo pode estar ao mesmo tempo.
Quando um membro de uma delas chega a algum lugar, os outros todos vém em seguida, e a medida que
eles vao chegando os membros da outra familia téem que deixar o local. Ndo ha 6dio entre eles, apenas
incompatibilidade, impossibilidade de se misturar. Elas sdo como a luz e a sombra, a paz e o desespero, a
noite e o dia.

E vocé quem decide a duracdo e a frequéncia das visitas
Tem certos dias que, sem explicacdo ou aviso, a tristeza aparece do nada, entra sorrateiramente em seu

refugio — seu local particular da casa - e quando vocé percebe, ela esta sentada ao seu lado. Vocé logo
sente os efeitos dessa proximidade, pois logo em seguida outros membros da familia dela vao chegando e
enchendo o seu refugio — desalento, preocupacgéo, negatividade, desespero, aflicdo. Se vocé prestar
atencdo ao fato, ficard espantado com a rapidez com que eles se ajuntam. Sdo como moscas quando
descobrem uma ferida. A presenca deles enfraquece vocé de uma forma inexplicavel, indizivel, profunda,
abrangente. Os dias assim — passados na presenga desses personagens da familia enfraquecedora — sédo
demorados, lentos, pesados, tristes e com péssimos resultados. O choro € uma companhia constante em
dias assim. Com o transcorrer de muito tempo passado dessa forma, um dos membros dessa familia acaba
fazendo morada em seu reflugio, dominando até outros cdmodos da sua casa — a DEPRESSAO. Remédios,

drogas, técnicas, nada oferece uma solugéo permanente.

Mas vocé pode solucionar isso sozinho, pois o processo de “saneamento” ocorre DE DENTRO PARA
FORA, e quando muito, pode apenas ser iniciado e fortalecido de fora para dentro. Na proxima vez que a
tristeza ou qualquer outro membro daquela familia chegar e surpreender vocé, use a gentileza e algumas
técnicas mostradas nos capitulos anteriores deste livro, € comece uma revolugdo em sua vida, retomando o
poder que um dia ja foi seu, quando vocé era uma crianga — o poder DE ESCOLHER. Quando o primeiro
membro da familia enfraquecedora chegar, diga a ele que ele é bem-vindo, que a casa é dele também, mas
que neste dia vocé esta comprometido com alguns membros da familia fortalecedora, e eles chegarao
dentro de alguns segundos, por isso vocé quer que ele va para outro cdmodo da casa e espere. Esclareca e
saliente que ele n&o precisa ir embora, apenas esperar em outro cdmodo — ou talvez no jardim.



Ao ouvir seu pedido ele imediatamente lhe atendera, pois o simples fato de vocé ter dito isso a ele ja fez
com os primeiros membros da outra familia se acheguem, e vao entrando em seu reflgio, e isso ja faz com
que, pela regra estipulada entre as duas familias, ele tenha que partir. Depois disso, aproveite o dia na
companhia da outra familia e sinta os beneficios disso. Dias assim s&o Unicos e maravilhosos: vocé nem
percebe quao rapido passa pelas horas. Em dias assim vocé sente que existe uma 6tima razao para viver;
que ainda da tempo de consertar muitas coisas em sua vida, que enquanto ha vida, ha esperanga. Em dias
assim a vida parece sorrir e lhe abrir as portas. Sorrisos, alegria e entusiasmo sdo companhias constantes
nesses dias.

No dia seguinte, um dos membros da familia enfraquecedora — provavelmente o mesmo que vocé
“despachou” no dia anterior — estara esperando por vocé novamente em seu reflgio. Estenda um
cumprimento efusivo a ela, saliente o quanto a sua casa também é a casa dele; e pegca MAIS UMA VEZ
para que ele se dirija a outra parte qualquer da casa, pois vocé MAIS UMA VEZ passara o dia em reuniao
com varios membros da outra familia. O processo do dia anterior se repete, mas vocé percebera que dessa
vez ele foi mais longe, para um local mais distante — talvez até fora do quintal — e demorara mais para
retornar. Em certos casos ele demora até varios dias para voltar, pois acaba se distraindo com visitas a

outras casas, onde seus outros familiares estdo.

Dia apos dia repita esse processo, € a cada vez peca para os membros da familia enfraquecedora irem
passear mais longe, e por um periodo mais longo. Deixe sempre claro que a casa é deles também, que eles
sdo bem-vindos, mas que seu tempo para estar com eles sera cada vez menor, pois agora vocé esta
TRABALHANDO, DORMINDO, COMENDO, CAMINHANDO, LENDO, DESCANSANDO, OUVINDO
MUSICA E APRENDENDO com os membros da outra familia. Isso — essa informacdo — fara toda a
diferencga, pois 0 acordo que existe entre eles sera cada vez mais consolidado.

Sua casa deve estar sempre preparada para receber a familia de sua
preferéncia
Jesus de Nazaré disse, certa vez: “e, quando o espirito imundo tem saido do homem, anda por lugares

aridos, buscando repouso, e ndo o encontra. Entdo diz: voltarei para a minha casa, de onde sai. E,
voltando, acha-a desocupada, varrida e adornada. Entdo vai, e leva consigo outros sete espiritos piores
do que ele e, entrando, habitam ali; e sdo os ultimos atos desse homem piores do que os
primeiros”’(Mateus 12:43-45). Depois que vocé promover o saneamento do seu refugio, e sentir-se mais
alegre e feliz, dono de seus sentimentos e novamente no comando de sua vida, lembre-se das palavras de
Jesus. Jamais se permita retroceder, decair, voltar atrds. Mantenha a chama acesa, prossiga em busca de
uma vida ainda melhor. Uma semente s6 cresce e frutifica se o solo for propicio. Mude seus habitos: rejeite
as musicas depressivas e com letras de gente fracassada, que falam de perdas, traigbes, magoas,
fracassos. Mude de companhias: afaste-se de pessoas negativas, invejosas, queixosas, ftristes,
desanimadas. Mude seu vestuario: use roupas de cores alegres, rejeite as cores depressivas € as roupas
feias, deselegantes, que fazem vocé se sentir velho e acabado. Rejeite a inércia, faga atividades fisicas,
prefira alimentos fortalecedores e naturais. Mude suas conversas: fale apenas sobre VIDA, sobre saude,
sobre alegria, sobre vitdrias e sobre esperanca.

E mais: busque a companhia de pessoas vencedoras, alegres, esperangosas, otimistas, positivas,
batalhadoras, que acreditam na beleza da vida, agradecidos por tudo o que possuem. Leia publicagdes
boas, construtivas, assista somente a programas educativos, converse com pessoas mais inteligentes que



vocé. Lembre-se que na vida ou vocé influencia ou sera influenciado. Quando vocé esta forte, tende a
influenciar os outros. Quando esta fraco, tende a ser influenciado. Promova uma revolugdo em sua vida e
retome o poder. Ndo com armas de violéncia, mas com armas de Sabedoria. Os membros da primeira
familia, vez ou outra tentardo voltar, mas ao perceberem que o ambiente de sua casa foi redecorado,

desistirdo, pois ndo se sentirdo bem com as novas cores dos ambientes. Esteja atento a isso!

Seja feliz por tudo e o tempo todo. Alegre-se com cada pequena coisa em sua vida. Crie o habito se
comemorar cada pequena coisa que Deus Ihe conceda. Seja sempre grato por tudo e em tudo. A felicidade
ndo é uma emogao, é uma decis&o. A paz interior ndo é uma situacdo, é uma escolha. A ACAO vem antes
da SENSACAO, lembre-se disso. Seu Futuro lhe espera, e ele é de LIBERDADE, ndo de cativeiro. Seja

feliz, sempre!

"Ante o bloco de pedra bruta que te surge como obstaculo na vida humana, ndo te prendas a idéia
do peso que ele representa. Lembra-te que uma estatua primorosa podera surgir da pedra disforme
se empregares dedicagao e amor para encontra-la" (autor desconhecido)

4. Shin Zen Bi



4. Pensando como Samurai, agindo como Guerreiro.

Eu cancelarei a minha programagédo mental destrutiva.

- Sempre me irritarei de forma construtiva.
Sempre serei coerente com o0s objetivos que tenho.
Sempre agirei de forma coerente com meus objetivos.
Aprenderei a reconhecer minhas limitagées.

Sempre me lembrarei que somente eu decido minhas emogoées.

1y
‘}"
P 'S ,'?* A G Exercerei pleno controle das minhas emocées.

Pensando como Samurai,

Agindo como Guerreiro. Rejeitarei pensamentos que me enfraquegam.

Sempre comemorarei minhas vitérias sobre mim mesmo.
Confrontarei meu inimigo interior assim que ele se mostrar.
Eu decidirei quem visita a minha casa e habita o meu refugio.

Escolherei ser feliz a cada manha, e em cada momento do meu

Palavras Finais

Agora vocé tem em maos um verdadeiro TRATADO sobre seres humanos, sentimentos, formas de agir,
motivagées e, principalmente, PRINCIPIOS UNIVERSAIS. Vocé adquiriu maior volume de
CONHECIMENTO UTIL e com ele aumentou a sua RESPONSABILIDADE diante do Universo e do seu
Criador.

Entenda uma coisa: sua responsabilidade sempre aumenta quando vocé recebe CONHECIMENTO UTIL.
Use tudo o que vocé aprendeu e tudo o que ainda vai aprender com a pratica das ferramentas ensinadas
neste livro, e ajude as pessoas em seu caminho a mudarem suas vidas para melhor. Vocé e o que vocé
tem, podem sempre ser a SOLUCAO para o problema de muitas pessoas. Gosto de um trecho de
Willian P. Young em seu livro, A CABANA: “Na vida, se alguma coisa importa, tudo importa. Como vocé é



importante, tudo o que faz é importante. Todas as vezes que vocé perdoa, o Universo muda; cada vez que
vocé estende a mao e toca um coragdo ou uma vida, o mundo se transforma; a cada gentileza e servigo
prestado por vocé, visto ou néo visto pelas outras pessoas, 0s propoésitos do Criador séo realizados e nada
Jamais sera igual ao que era antes”.

Pratique todos os dias, leia o livro varias vezes, carregue-o com vocé, faca dele o seu “manual de consultas
para uma vida melhor”. Cobre de vocé mesmo um crescimento minimo semanal e mensal. Transmita o que
vocé aprendeu a muitas pessoas que desejem ouvir; sempre havera pessoas buscando conhecer esses
assuntos. Mas transmita CORRETAMENTE, cuidando de nao alterar partes que possam produzir enganos e
perdas as vidas delas. Seja leal e correto. Lembre-se que existe um PRINCIPIO UNIVERSAL que diz: “Vocé

SO conseguira se lembrar daquilo que ensina”.

Espero que vocé tenha aproveitado tudo, ou o maximo possivel. Espero que seu investimento de dinheiro e
de tempo tenha valido a pena, pois apesar das minhas imperfeicbes, me esforcei para que isso ocorresse.
Desejo que vocé seja feliz, que alcance o Exito em tudo o que vocé fizer. Desejo que o Triunfo seja parte
constante das suas ag¢des neste mundo, que sua vida seja longa, serena e feliz, sempre ao lado das
pessoas que vocé ama e que lhe amam também. Desejo que em sua vida reine para sempre a PAZ QUE
EXCEDE TODO O ENTENDIMENTO, a PAZ que vem de DEUS, nosso Criador e Mantenedor.

“Que os caminhos se abram a sua frente, que o vento esteja sempre a seu favor; que o sol aquega

sua face, e a chuva caia suavemente sobre seus campos; que a sua colheita seja sempre farta. E até
que nos vejamos novamente, que o SENHOR te guarde na palma da mao, e que assim seja”.

Seja feliz, para sempre!



Ivan Maia € estrategista empresarial nas diferentes areas que
envolvem GESTAO, LIDERANCA e COMPORTAMENTO.

Atua como NLP Practitioner (PNL), Estrategista Empresarial e Treinador Emocional. Ele acredita
em ajudar pessoas a encontrarem um caminho diferente, quebrando as cadeias da depressdo e da
infelicidade.

Especialista em relacionamento humano, utiliza técnicas distintas de Hipnose
Ericksoniana. Como profissional dedicado ao “aprendizado inconsciente”, ele acredita que é tudo uma
questao de “reconstruir a mente”, de dentro para fora.

Escritor e palestrante, é autor dos livros: O Caminho do Guerreiro Interior (Editora Adonis) e A Fina Arte
de Lidar com Pessoas (Editora Mundo Digital).

OBJETIVO

Oferecer o suporte ideal para empresas e pessoas, seja ha area emocional, profissional ou financeira,
através de uma comunicagéo digital cada vez mais profissional e acessivel.

VALORES

Autoconhecimento;
Exceléncia em gestao e comportamento;
Estratégias capazes de alcancar resultados positivos, tanto no universo empresarial como pessoal.



