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	“Um roteiro imbatível para melhorar os relacionamentos mais importantes da sua vida.”


	MEL ROBBINS, autora e apresentadora do podcast The Mel Robbins Podcast


	“Sempre acreditei que a felicidade nasce de bons relacionamentos e conexões fortes. Conectados apresenta pesquisas que explicam por que isso é verdade e mostra, com clareza, como fazer com que seus vínculos trabalhem a seu favor, e não contra você.”


	RODRIGO XAVIER, ex-CEO do Bank of America Merrill Lynch (Brasil), atual sócio sênior da YvY Capital e membro do conselho da Globo e da B3


	“Muitos me perguntam qual o segredo do crescimento da minha empresa — se foi a ideia, a inovação ou a captação de recursos. Mas o verdadeiro motor do nosso sucesso está no propósito e nas pessoas que o tornam possível. Patricia Bathory entende que relações fortes são a base para colaborar, crescer e gerar impacto positivo. Conectados revela como construir esses laços.”


	FABRICIO BLOISI, CEO da Prosus, presidente do conselho do iFood, membro do conselho de inovação da XPRIZE e fundador da Movile


	“Conectados traz evidências contundentes de que buscar a felicidade, isoladamente, é menos eficaz e inspirador do que perseguir um propósito significativo que a desperte. Combinando sua trajetória como empreendedora com a escuta sensível de uma psicoterapeuta, Patricia Bathory propõe uma abordagem inovadora e práticas para alcançar o sucesso.”


	AMMAR CHARANI, fundador do YPO Changemakers Club e autor de Purposehood: Transform Your Life, Transform the World


	“Quaisquer que sejam nossos objetivos, precisamos de uma aldeia. Em Conectados, Patricia Bathory mostra como cultivar relações fortes e autênticas que impulsionam o sucesso e ampliam nossa capacidade de transformar o mundo de forma positiva.”


	BRAD ARONSON, autor do best-seller HumanKind: Changing the World One Small Act at a Time


	“Conectados revela um novo caminho para o sucesso sem limites. Com uma combinação envolvente de arte e ciência, Patricia Bathory mostra como construir relacionamentos que transformam todos os aspectos da nossa vida.”


	JOSH LINKNER, empreendedor de tecnologia, autor de cinco obras na lista de best-sellers do The New York Times e investidor de risco


	“Desenvolver habilidades de relacionamento é uma das formas mais eficazes de reduzir conflitos. As histórias inspiradoras e a pesquisa científica em Conectados revelam que nossos vínculos são o fator mais determinante para alcançar objetivos pessoais e profissionais. Com sensibilidade e clareza, Patricia Bathory oferece orientações, perspectivas e ferramentas para ajudar você a construir uma aldeia que apoie seu caminho rumo à pessoa que deseja se tornar.”


	JUDY BACHMANN, ex-advogada de família, mediadora, árbitra e coordenadora de parentalidade













	Para Bela e Sasa: amar vocês tem sido a experiência mais profunda da minha vida. Vocês são minhas obras-primas, a melhor contribuição e o legado mais perfeito que deixarei para este mundo.


	Para Lauro: que sorte a minha ter você, o melhor parceiro para construir uma vida cheia de significado e propósito. Você me inspira a ser melhor a cada dia.


	Para o meu pai: obrigada por sempre me incluir em suas orações.


	Para minha mãe, Roberta e Tico: sem vocês, eu seria uma versão muito menor de mim. Sou grata todos os dias pelo amor que recebi e pelo privilégio de ter crescido com vocês na nossa casa.











Introdução




Sempre amei o provérbio africano “É preciso uma aldeia para educar uma criança”, desde a primeira vez que o ouvi. Mas foi apenas quando tive meus próprios filhos que compreendi, de forma profunda, o verdadeiro alcance dessa sabedoria. Criar Bela e Sasa só foi possível porque a minha aldeia estava presente: meu marido, Lauro; nossa família e amigos; professores; médicos; babás; nutricionistas e terapeutas — todos contribuíram para moldar as jovens que minhas filhas se tornaram.




Contar com uma rede tão sólida e acolhedora foi o que me permitiu fundar uma empresa de importação e exportação e continuar a gerenciá-la ao mesmo tempo que criava minhas filhas. Quando abri a Paroti Comex, havia acabado de concluir meu MBA no Canadá e conhecia muito pouco sobre a legislação brasileira para importações, bem como sobre as normas da Food and Drug Administration (FDA) para exportação de alimentos aos Estados Unidos. Foi então que uma amiga me indicou um pequeno escritório de desembaraço aduaneiro nas redondezas. Apareci lá com uma fornada de pães de queijo e perguntei se poderia ajudar em troca de aprendizado. Lucia e Wellington aceitaram a proposta, e, por oito meses, toda quarta-feira, eu chegava com pão de queijo fresquinho e absorvia tudo o que podiam me ensinar.




À medida que minha paixão e meu conhecimento cresciam, minha aldeia também se expandia. Eduardo, proprietário da fábrica de sucos com os quais eu trabalhava, generosamente me ensinou os bastidores da indústria: desde os aspectos técnicos até curiosidades do processo de produção. Eu tinha liberdade para experimentar fórmulas, e ele não hesitava em fabricar as personalizações que meus clientes solicitavam. Juntos, desenvolvemos novos sabores, criamos marcas próprias — e o negócio prosperou.




Contudo, para fazer tudo funcionar, eu precisava pagar os produtos antecipadamente e conceder aos clientes um prazo de sessenta dias após o envio. Foi então que meu marido me ofereceu, como empréstimo, uma quantia significativa para financiar aqueles primeiros contêineres. Também precisava de uma sala de reuniões, um contador e um advogado — e meu sogro, solidário, me incluiu no pacote de sua própria empresa, oferecendo toda essa estrutura. A verdade é que recebi muita ajuda da minha aldeia.




Quinze anos depois, inspirada pelo trabalho transformador que vivi com minha terapeuta, decidi me tornar também terapeuta. Minhas filhas tinham 9 e 13 anos — já eram independentes, mas eu só me senti segura para voltar a estudar porque minha aldeia continuava presente. Nossa babá, Iva — a quem carinhosamente chamamos de “a Chefe” — mantinha a casa sob controle com maestria. Tia Marilu era o contato de emergência das meninas quando viajávamos. Quando Sasa precisou de um lugar para ficar após as aulas, Lara, minha cunhada, acolheu-a de braços abertos. Os pais das amigas de Bela ofereciam caronas para as festas. Até hoje me comove lembrar como tantas pessoas se prontificaram, espontaneamente, a ajudar.




Essas experiências pessoais, somadas a décadas de estudo em psicologia, filosofia e teologia, me ensinaram algo fundamental: todas as realizações verdadeiramente significativas requerem uma aldeia. Seja para criar filhos saudáveis, gerir uma empresa de sucesso ou trilhar um caminho de propósito, há sempre um grupo de pessoas por trás das conquistas duradouras. Ninguém que tenha causado um impacto real o fez sozinho. E como é preciso desenvolver boas habilidades interpessoais para construir e sustentar uma aldeia, há uma correlação direta entre a qualidade dessas conexões e o nosso sucesso.




Dessa forma, acabei por estruturar este livro a partir de entrevistas, o que não foi exatamente fruto de um plano previamente delimitado, mas resultado de uma escuta atenta aos caminhos que o próprio projeto foi pedindo. Escolhi pessoas cujas trajetórias admiro — pessoas que, a meu ver, conseguiram integrar com consistência vida profissional e pessoal, e que têm em comum o compromisso com um propósito claro, vínculos afetivos sólidos e uma disposição constante para rever rumos e reconstruir trajetórias.




É verdade que parte das escolhas foi também determinada por fatores práticos: algumas pessoas que convidei não puderam ou não quiseram participar, e assim o livro se construiu, em certa medida, a partir da disponibilidade dos que aceitaram compartilhar suas histórias. No entanto, essa abertura à contingência acabou revelando algo igualmente importante: mais do que perfis individuais de sucesso, o que se destaca em cada entrevista é a rede de conexões, a teia de relacionamentos que sustentou e impulsionou cada uma dessas jornadas.




Poderia dizer, metaforicamente, que essas pessoas foram como pedras dispostas ao longo de um caminho — pontos de apoio que permitiram que a narrativa avançasse. As histórias aqui são, antes de tudo, registros da importância das relações humanas na construção de vidas significativas.




Como demonstram as pesquisas e as histórias que compartilho neste livro, conexões saudáveis estão na base de toda iniciativa bem-sucedida. Por isso, o objetivo desta obra é ajudar você a identificar seu propósito e a construir os relacionamentos que o apoiarão a realizar aquilo que é mais importante para sua vida. (E, se você ainda não sabe exatamente o que deseja realizar, tudo bem — o Capítulo 2 se aprofunda justamente nesse ponto.)




Não exagero ao dizer que aprimorar sua habilidade de se relacionar e se conectar com os outros é o melhor investimento que você pode fazer. Reiteradas vezes, vejo a vida dos meus clientes se transformar diante dos meus olhos — tudo porque se dedicam a desenvolver relações mais significativas. Esse processo envolve desde aumentar a autoconsciência e curar feridas da infância até atualizar padrões de comunicação. Aprimorar-se como indivíduo fortalece a relação consigo mesmo e, em consequência, suas relações com os outros. E tudo o que você faz para melhorar esses vínculos aumenta suas chances de alcançar o sucesso e deixar um legado duradouro.




HABILIDADES DE RELACIONAMENTO SÃO UMA VANTAGEM 




Ajudar meus clientes a se tornarem quem aspiram ser e a melhorar seus relacionamentos é, sem dúvida, uma das experiências mais gratificantes do meu trabalho. Isso porque tais mudanças fortalecem sua saúde, aumentam sua felicidade e os preparam para alcançar níveis ainda mais elevados de sucesso — seja lá o que esse sucesso signifique para cada um deles.




Quando suas conexões são sólidas e apoiadoras, é possível direcionar a energia para ações com significado e propósito. Mas, quando essas relações estão fragilizadas, tempo e energia valiosos acabam consumidos por conflitos e dramas desnecessários.




As maiores dificuldades enfrentadas pelos meus clientes muitas vezes se dissolvem à medida que desenvolvem melhores habilidades de relacionamento — e, com frequência, eles mesmos se surpreendem com o tempo e o esforço que economizam ao fortalecer essas competências. Seriam os primeiros a admitir que esse processo não é fácil, mas também os primeiros a afirmar que vale intensamente a pena.




Sou psicoterapeuta, mas isso não significa que construir relacionamentos tenha sido sempre simples para mim. Pelo contrário, tive de trabalhar muito em mim mesma para criar vínculos fortes e autênticos. Por isso, escrevo a partir de um lugar de empatia e convicção genuínas.




Sim, às vezes é desafiador lidar com certas pessoas. No entanto, relacionar-se bem é uma habilidade que pode ser aprendida — e continuamente aperfeiçoada ao longo da vida.




É como nadar: você pode praticar apenas o suficiente para manter a cabeça fora d’água, ou pode aprender a nadar com fluidez, confiança e elegância.




Se suas habilidades interpessoais são apenas suficientes para que você não “se afogue” nos relacionamentos, talvez esteja perdendo uma parte essencial do que a vida tem de melhor a oferecer. Portanto, espero que a pesquisa e as histórias incluídas aqui lhe assegurem que:






		Bons relacionamentos são vitais para uma vida bem-sucedida — seja lá qual for a sua definição de sucesso.


		Você pode se tornar muito competente na construção e no desenvolvimento de conexões.


		Se você tem um propósito que deseja alcançar ou um impacto duradouro que deseja causar, é mais provável que obtenha sucesso se tiver uma aldeia que o apoie. 







Também torço para que você faça os exercícios incluídos aqui, porque suas observações e insights servirão de guia para que você defina o sucesso em seus próprios termos, decidindo o que deseja realizar ou alcançar, lhe ajudando a construir relacionamentos que estejam alinhados com aquilo que é mais importante para você. Para aproveitar ao máximo os exercícios, faça-os num caderno ou em seu computador para poder usá-los como referência durante e após a leitura.




SINTA O CÍRCULO DO BEM 




Meu propósito de vida é contribuir positivamente para a vida de outras pessoas — seja ajudando-as a diminuir a distância entre quem são e quem desejam ser; oferecendo uma nova perspectiva; ajudando-as a reencontrar a esperança; resolver um problema, ou acompanhando-as em momentos de grande transição ou crise.




Decidi escrever este livro porque os problemas de relacionamento geram sofrimento profundo, comprometem a produtividade e minam até os planos mais bem elaborados. Um amigo meu, administrador de uma empresa de tintas, expressou isso com clareza ao dizer: “Ter um maquinário de ponta é inútil quando o operador está em crise com a esposa ou acaba de descobrir que o filho mentiu para ele”. Quando enfrentamos dificuldades pessoais, nossa capacidade de concentração e desempenho sofre um impacto direto.




Meu desejo, portanto, é que este livro torne a vida das pessoas mais leve e bem-sucedida — que produza um efeito de ondulação: uma conexão forte gerando outra, e mais outra, criando um círculo virtuoso de vínculos humanos. Com isso, espero contribuir para o “círculo do bem”, e tornar o mundo um lugar um pouco melhor para algumas pessoas.




Após conhecer Brad Aronson, autor de HumanKind: Changing the World One Small Act at a Time [Humanidade: mudando o mundo com pequenos gestos, ainda sem tradução no Brasil], decidi que este livro também deveria alimentar o círculo do bem de duas formas: apoiando os leitores e apoiando crianças — tal como Brad tem feito. Ele doa a renda obtida com a venda de seus livros a organizações sem fins lucrativos que oferecem mentoria e outros tipos de apoio significativo a jovens. Quando me contou isso, soube imediatamente que queria fazer o mesmo.




Assim, decidi doar os rendimentos da versão em inglês deste livro à organização Big Brothers Big Sisters of America, cujo trabalho de mediação entre crianças e adultos tem gerado um impacto positivo duradouro na vida de milhares de jovens. 




Independentemente de você partilhar ou não da minha crença de que estamos todos conectados, é provável que já tenha presenciado a força de um gesto ou de uma palavra gentil desencadeando outro. Quando tomamos a iniciativa de nos aprimorar na arte de construir conexões sólidas, beneficiamos não apenas a nós mesmos, mas também influenciamos positivamente as pessoas que compõem nossa aldeia e nossa comunidade. E, com o efeito de onda, talvez toquemos até alguém do outro lado do mundo.




Você está preparado?












CAPÍTULO 1

DOMINAR A ARTE DA CONEXÃO É O QUE VOCÊ PRECISA PARA DEIXAR UMA IMPRESSÃO DURADOURA




Será que ser bom no que você faz é suficiente para impressionar alguém?




Quando comecei a pensar neste livro, compartilhei com meu amigo Ronaldo Pereira — ex-presidente e ex-CEO da Ri Happy — o desejo de abordar, de maneira acessível e significativa, os desafios e aprendizados referentes aos relacionamentos humanos. Por conhecer e admirar profundamente sua trajetória, tanto no mundo corporativo quanto na vida pessoal, pedi a ele que compartilhasse sua história comigo. Ronaldo não apenas alcançou um sucesso notável como executivo à frente da maior rede varejista de brinquedos do Brasil, mas também construiu um casamento sólido e duradouro, e tem se dedicado ativamente a causas sociais. Era, portanto, alguém cuja experiência poderia iluminar os temas que eu pretendia desenvolver.




Para Ronaldo, apenas ser “bom” nunca foi suficiente. Desde criança, ele sempre quis ser o melhor em tudo. Fosse tirando as melhores notas da classe, vendendo mais chocolates nas arrecadações da escola ou correndo os cinquenta metros rasos, seu alvo era um só: o topo.




“Lutar para ser o melhor me colocou entre os melhores”, explica. “Esse sempre foi meu objetivo”, me conta na reunião via Zoom — eu no Canadá, ele em São Paulo.




Ronaldo não buscava uma vida fácil. Afinal, queria o melhor que a vida pudesse oferecer, especialmente em educação. Quando descobriu que o Colégio Naval de Angra dos Reis era um dos melhores do país, traçou um plano para ser aceito. Primeiro, entendeu que teria mais chances se cursasse o preparatório Colégio Martins no oitavo ano — e decidiu que era para lá que iria. O fato de a escola ficar na capital, a mais de 130 quilômetros de sua casa, não o desanimou.




Para alcançar aquele objetivo, usou a mesma abordagem que aplica até hoje: resolução de problemas e rede de contatos.




“Se existe um problema, existe uma solução”, afirma. “Enxergar obstáculos como oportunidades não é só um clichê motivacional, é meu estilo de vida. Sabia que encontraria um jeito de ir para o Colégio Martins. Não focava os impedimentos. Dia e noite, pensava em como fazer acontecer e em quem poderia me ajudar”, ele sorri. “Lembrei-me então de Chagas e Miriam, amigos dos meus avós que moravam no Rio e sempre me trataram como neto.”




Ronaldo compartilhou com eles seu sonho de ingressar no Colégio Naval. “Perguntei se poderia morar com eles durante o ano letivo. Eles toparam sem hesitar!”, ele ri ao contar. “Convencer meus pais foi mais difícil, mas insisti tanto que acabaram cedendo.”




Na época, o Colégio Naval era uma das instituições mais prestigiadas — e difíceis — do país. As aulas preparatórias foram mais desafiadoras que o esperado, mas Ronaldo se empenhou para ter destaque, não só estudando exaustivamente como também aprendendo a estudar melhor.




“Fiz amizade com os melhores alunos”, conta. “Estudar com eles me elevou.”




Nos momentos livres, adorava ouvir as histórias profissionais de Chagas, executivo na Philco-Hitachi. Durante partidas acirradas de buraco, aprendia sobre os desafios que ele enfrentara e como fizera para superá-los. Entre uma rodada e outra, Chagas falava sobre colegas de trabalho e como construíra essas relações. Confiança e decisões pelo bem comum eram temas constantes, lições que Ronaldo levou a sério.




“Em negócios, nada supera a confiança”, diz. “Experiência importa, mas no fim quem consegue o emprego, a parceria ou o empréstimo é quem inspira confiança. Se sua rede não sabe que você é confiável, suas oportunidades se limitam. Não é só quem você conhece, mas quem conhece você.”




O filho de Chagas, Paulo, dono de uma madeireira de sucesso, também reforçava essa lição. Ronaldo aproveitava cada chance para perguntar sobre melhores práticas empresariais.




Entre os novos mentores, a escola e a vida na capital, Ronaldo aprendeu mais em um ano do que julgara ser possível.




“Isso me fez alcançar patamares inéditos e comprovar o que Chagas e Paulo diziam: os pais bem-sucedidos de meus colegas estavam sempre cercados por pessoas de confiança e redes sólidas.”




Ao fazer a prova do Colégio Naval no fim do ano, Ronaldo já se via de uniforme branco e planejando férias na praia. Quando recebeu a reprovação, ficou devastado.




“Foram dois golpes”, recorda. “Não entrar no Naval e ter que voltar para Barra Mansa.”




O revés parecia um enorme atraso, mas ele se recuperou rápido. Voltou para sua cidade no primeiro ano, porém no último ano pediu à sua tia Rose para morar com ela e cursar o La Salle Abel em Niterói. Ela aceitou prontamente, dando-lhe uma segunda chance no Rio. Como sempre, estudou muito e foi aprovado em engenharia na Universidade Federal Fluminense.




RELACIONAMENTOS PODEM ACELERAR O SEU SUCESSO 




Nossos relacionamentos são o fator mais significativo para alcançarmos os objetivos aos quais aspiramos. E não apenas isso — eles também afetam quanta influência positiva podemos ter no futuro.




“A qualidade dos nossos relacionamentos determina a qualidade das nossas vidas, e isso vai muito além de parcerias românticas”, diz Esther Perel, psicoterapeuta e autora best-seller do The New York Times.




O sucesso é diretamente influenciado pelas pessoas que nos cercam. Por isso, cultivar relacionamentos sólidos é uma das melhores formas de alcançar metas importantes e contribuir de maneira significativa para o mundo. Quanto mais bem-sucedidos nos tornamos, maior a chance de deixarmos um legado duradouro — seja para nossa família, comunidade ou até mesmo em escala global.




Embora muitos associem legado a contribuições financeiras, como doações a universidades ou fundos filantrópicos, as marcas mais impactantes nem sempre são materiais. Algumas das maiores contribuições vieram de cientistas, ativistas e líderes como Marie Curie, Albert Einstein, Martin Luther King Jr., Madre Teresa e Nelson Mandela. Um legado pode ser qualquer ação que melhore o mundo ao seu redor: reformar um parque abandonado, criar um banco de alimentos, implementar um serviço público inédito ou até plantar árvores em sua rua. Cada legado é tão único quanto a pessoa que o cria. O que todos esses exemplos têm em comum? Eles tiveram em suas vidas pessoas que acreditaram neles.




Uma “aldeia” de bons amigos e aliados nos ajuda a potencializar talentos e ir além do que conseguiríamos sozinhos. Quando criamos conexões genuínas, um mais um deixa de ser dois — torna-se algo maior, uma sinergia que multiplica resultados. Relacionamentos fortalecem habilidades, abrem portas e aceleram nosso progresso.




Quando Ronaldo se candidatou ao primeiro estágio remunerado no Citibank, foi contratado imediatamente — graças à indicação de uma colega de classe que já estagiava lá.




“Dari sabia que eu estava entre os melhores alunos da turma”, conta ele. “Quando o banco precisou de novos talentos, ela entregou meu currículo sem hesitar.”




Para Ronaldo, aquilo confirmou que relacionamentos podem ser o divisor de águas entre o sucesso e o fracasso.




“Por isso, decidi tratar todos com respeito, porque as pessoas com quem cruzamos podem ser barreiras ou pontes”, reflete. “Nunca sabemos quando nossos caminhos se encontrarão de novo. O mundo dá voltas.”




Anos depois, já no Banco Mercantil de São Paulo, Ronaldo cultivou um bom relacionamento com seu supervisor e procurou interagir diretamente com um dos donos da instituição, visando tornar-se o gerente-geral mais jovem da história do banco.




“O proprietário me questionou: ‘Por que eu faria de você o gerente-geral? Os outros têm 40 anos. Você só tem 24’”, lembra Ronaldo.




Mas isso não o desanimou. Ele continuou se destacando nas avaliações e decidiu fazer um MBA — algo incomum para gerentes de bancos na época.




“O dono valorizava educação formal e ficou impressionado com minha decisão”, diz ele, sorrindo. “E, claro, o fato de eu ter insistido até ele ceder também ajudou.”




Nos anos seguintes, Ronaldo trouxe grandes clientes e resultados excepcionais para o banco. O setor financeiro era glamoroso, o salário era alto, e ele adorava ajudar clientes a realizar sonhos. Mas, aos 29 anos, sentia-se inquieto: havia se prometido empreender antes dos 30.




“Sempre ouvi que devemos fazer o que amamos, mas as únicas pessoas que conhecia apaixonadas por seus trabalhos eram médicos e minha esposa. Os outros trabalhavam pelo dinheiro — e eu não queria ser assim. Queria ganhar bem, mas também amar meu trabalho.”




A resposta surgiu quando Paulo Jia, um cliente do banco, o convidou para abrir uma ótica. Ronaldo tinha dúvidas, mas aproveitou dias de folga para ir a São Paulo avaliar a oportunidade. Nos primeiros dias, as visões dele e de Paulo divergiam tanto que Ronaldo quase desistiu. Mas sua esposa, Daniela, o incentivou a ficar mais um dia — e foi quando chegaram a um acordo.




“Voltei ao banco na segunda-feira e pedi demissão”, conta. “Meu chefe e os donos disseram: ‘Você está louco? Tem um futuro brilhante aqui!’. Mas, quando expliquei que era meu sonho, eles me ajudaram a financiar o negócio.”




Assim nascia a General Optical, primeiro passo de uma trajetória crescente. Mas Ronaldo não teria chegado tão longe sem o apoio incondicional da esposa. Além do risco financeiro, ele passou dois anos morando em São Paulo sozinho, enquanto Daniela, gerente de mercado na SC Johnson, ficava no Rio com o filho de 2 anos. Eles se viam apenas nos fins de semana.




“Foram anos difíceis”, admite. “Mas Dani nunca deixou de acreditar em mim. Ela sempre foi meu maior apoio.”




A experiência de Ronaldo reflete pesquisas que mostram: relacionamentos amorosos estão ligados à criação de riqueza. Segundo o Estudo sobre o Desenvolvimento Adulto de Harvard[1], laços sólidos com cônjuges, familiares e amigos impactam mais o sucesso financeiro do que inteligência, simpatia, classe social ou educação dos pais.




O estudo, que acompanhou treze mil estudantes ao longo dos últimos 86 anos, também descobriu que pessoas em relacionamentos próximos e encorajadores são mais felizes, mais saudáveis e tendem a viver mais do que aquelas que não mantêm esses vínculos. Na verdade, a capacidade dos participantes de manter relacionamentos próximos era um indicativo confiável de seu desempenho em todos os aspectos de suas vidas (os participantes originais eram homens porque Harvard era uma faculdade exclusivamente masculina quando o estudo começou, mas Robert Waldinger, o atual diretor do estudo e autor de Uma boa vida: como viver com mais significado e realização — As descobertas do mais longo estudo científico sobre o que realmente nos faz felizes, ampliou o escopo da pesquisa para incluir as esposas e filhos desses homens). Alguns dos resultados mais convincentes, resumidos pelo psiquiatra e pesquisador de Harvard George Vaillant, incluem:






		Homens que tinham um ou mais irmãos próximos ganhavam US$ 51.000 a mais por ano do que aqueles que não tinham irmãos ou tinham relacionamentos ruins com eles.


		Os participantes do estudo que cresceram em famílias estáveis ganhavam US$ 66.000 a mais por ano do que aqueles que cresceram em lares instáveis.


		Homens que relataram ter mães afetuosas ganhavam US$ 87.000 a mais por ano do que aqueles que descreviam suas mães como insensíveis.


		Os 58 participantes com as pontuações mais altas em relacionamentos afetuosos ganhavam quase US$ 150.000 a mais por ano do que os 31 que obtiveram as pontuações mais baixas. 







Uma das descobertas mais promissoras do estudo é que os participantes que não tinham relacionamentos familiares próximos quando eram jovens, mas construíram vínculos afetuosos na meia-idade com amigos, cônjuges e filhos, eram mais felizes e bem-sucedidos em seus anos posteriores do que aqueles que não desenvolveram relacionamentos significativos nesse período da vida. Portanto, qualquer que seja o tipo de relacionamentos que teve na juventude, você ainda pode começar a desenvolver relacionamentos próximos agora.




RELACIONAMENTOS FAZEM O MUNDO GIRAR 




Uma vez que os relacionamentos que cultivamos e a aldeia que construímos têm um papel tão importante em nossa capacidade de causar um impacto duradouro, podemos obter uma vantagem ao investir intencionalmente nos vínculos já existentes e desenvolver novos. Embora o networking tenha hoje uma má reputação, criar e manter conexões sólidas não tem nada a ver com estabelecer relações transacionais. É justamente o oposto. Ampliar nosso alcance por meio do contato com novas pessoas e desenvolver conexões genuínas nos ajuda a nos tornarmos pessoas — e líderes — melhores.




Uma pesquisa de Harvard mostrou que empresas se beneficiam quando são lideradas por CEOs com redes de relacionamento robustas, e ainda mais quando essas redes são diversas. A equipe de pesquisa, liderada por Yiwei Fang, utilizou dados do BoardEx para estudar mais de mil CEOs de empresas do índice S&P 1500[2], ao longo de dez anos, analisando suas redes pessoais e profissionais. Descobriu-se que “CEOs com fortes conexões com pessoas de diferentes origens demográficas e conjuntos de habilidades criaram mais valor para a empresa”[3]. Especificamente, essas conexões variadas levaram a inovações corporativas aprimoradas e a fusões e aquisições mais diversificadas.




Uma rede social diversificada é um ingrediente essencial tanto para o crescimento empresarial quanto para o próprio desenvolvimento de relacionamentos. Em um estudo de três anos sobre os efeitos do networking no sucesso profissional, pesquisadores da Universidade de Erlangen-Nuremberg apontaram o networking como uma “competência crítica”. H.G. Wolff e K. Moser estudaram 279 profissionais empregados e concluíram que relacionamentos que proporcionam benefícios mútuos nos ajudam a “buscar e conquistar oportunidades de emprego, obter acesso à informações ou recursos necessários — especialmente no curto prazo —, além de receber orientação, patrocínio e apoio social”[4].




Como a experiência do meu amigo Ronaldo ilustra tão bem, não é o dinheiro que faz o mundo girar. São os relacionamentos. Ronaldo teve a determinação e a iniciativa de criar oportunidades para si mesmo, mas, sem as pessoas que acreditaram em seus sonhos, sua trajetória ascendente teria sido mais lenta e difícil. Como disse John Donne, o poeta inglês do século XVII: “Nenhum homem é uma ilha, isolado em si mesmo; cada ser humano é uma parte do continente, uma parte do todo”. As palavras de Donne refletem a filosofia de que todos dependemos uns dos outros para sobreviver e prosperar; ninguém é completamente autossuficiente. Se você observar o histórico das pessoas que admira ou que o inspiram, verá que houve uma ou mais pessoas em sua aldeia que as ajudaram significativamente. Isso não diminui o valor de seu sucesso. Ao contrário: esse sucesso adquire mais significado graças aos relacionamentos profundos que cultivaram e ao sentimento de pertencimento que vem de fazer parte de um grupo de apoio.




Se você está se impedindo de criar ou fortalecer uma conexão por receio de que a outra pessoa ache suas motivações egoístas, pense em como seu conhecimento, experiência ou outros recursos podem beneficiá-la. Ótimos relacionamentos são sempre vias de mão dupla. Se Ronaldo não tivesse os melhores interesses de seus clientes bancários no coração, Paulo Jia não o teria convidado para fundar a General Optical com ele. No fim das contas, a confiança que cultivaram ao longo dos anos os ajudou a transformar a GO na segunda maior empresa de vendas de óculos do Brasil em apenas quatro anos.




A grande maioria das oportunidades profissionais e financeiras vem de pessoas em nossa rede. Consultores de carreira e especialistas em recolocação consideram o networking essencial para o sucesso e estimam que quem o pratica de forma eficaz conquista mais de 70% dos empregos mais disputados. Ter relacionamentos de confiança no trabalho significa ficar sabendo de cargos que estão se abrindo, demissões iminentes e outras informações internas que podem afetar seu emprego ou lhe dar uma vantagem em uma promoção. A confiança é um dos ativos mais valiosos em qualquer relacionamento — e ela se constrói ao longo do tempo. Para desenvolvê-la, é preciso se aproximar, manter contato e investir nos vínculos. Conexões construídas com base na confiança são feitas para durar. À medida que esses relacionamentos se aprofundam, nos empenhamos em ajudar uns aos outros a alcançar metas e sonhos, inclusive compartilhando conhecimento e informações.




Outro benefício de construir uma rede ampla é o maior alcance ao buscar novas oportunidades. Logo após deixar a GO, depois que ele e seu sócio venderam suas ações da empresa, o principal acionista de outra companhia brasileira do setor entrou em contato com Ronaldo quase imediatamente. O acionista havia ouvido falar sobre como ele fez a GO crescer e queria que aplicasse a mesma fórmula para resgatar e revitalizar a Óticas Carol. A empresa contava com mais de 150 lojas franqueadas, mas sessenta desses franqueados estavam descontentes e planejavam sair. Ofereceram a Ronaldo o cargo de CEO, um salário de seis dígitos e uma participação substancial na empresa. Ele aceitou o desafio de reverter a situação — e foi exatamente isso o que fez. Em oito anos, a empresa cresceu para 1.400 lojas e começou a atrair potenciais compradores. A Óticas Carol se tornou líder de mercado, e Ronaldo estava ganhando mais do que jamais sonhara. Entretanto, isso não o tornou complacente. Quando a Óticas Carol vendeu parte da empresa para um investidor, Ronaldo aproveitou a oportunidade para aumentar sua participação societária.




“Pouco depois disso, eu estava cotando valores para as férias em família e percebi que podíamos nos dar ao luxo de ir para onde quiséssemos e ficar o tempo que quiséssemos”, diz Ronaldo. “Tive que parar por um instante para absorver aquilo. Finalmente havia alcançado o objetivo pelo qual trabalhei a vida inteira. Foi engraçado, porque eu fiquei tão focado no trabalho por tanto tempo que não tinha absorvido a realidade.”




JUNTOS, PODEMOS MELHORAR O MUNDO 




Fiel ao seu estilo, quando finalmente absorveu a realidade de que havia superado seus objetivos financeiros, Ronaldo concluiu que estar “apenas” bem não era suficiente.




“Para ser bem-sucedido de verdade, eu precisava transformar a sociedade, e comecei a procurar um jeito de fazer isso”, diz ele.




Como a Óticas Carol vendia óculos, Ronaldo leu muitos relatórios sobre o mercado e o perfil do público que consumia as marcas da empresa. No processo, descobriu que 120 milhões de brasileiros precisavam de algum tipo de lente corretiva, e 40 milhões deles nunca haviam feito um exame de vista. Além disso, havia 7 milhões de crianças com necessidade de correção visual, muitas das quais jamais haviam sido examinadas.




“Lembro-me de pensar: qual é a nossa justificativa para não estarmos ajudando essas pessoas?”, conta ele. “Então, decidi que faríamos parte da solução, ajudando as crianças a enxergar.”




Em 2015, a empresa lançou o projeto Pequenos Olhares, oferecendo óculos com um desconto significativo e possibilidade de pagamento parcelado. Os pais poderiam pagar R$ 5,90 por mês, sem juros, por dez meses — uma opção muito acessível.




No ano seguinte, a Óticas Carol passou a aceitar apenas franqueados que compreendessem e se alinhassem com o propósito da iniciativa.




“Queríamos que as pessoas reconhecessem sua responsabilidade social e estivessem alinhadas com nosso propósito”, afirma Ronaldo. “Os franqueados que se juntaram a nós entendiam que o projeto Pequenos Olhares era importante não apenas para o negócio, mas também para eles em nível pessoal, porque, ao nos comprometermos a ajudar os outros, tornamo-nos seres humanos melhores.”




“Eu sei como é precisar de algo e não poder pagar por isso”, diz Ronaldo. “Quando eu era pequeno, nem sempre havia dinheiro suficiente para o material escolar, quanto mais para qualquer coisa extra. Mas eu tinha boa visão, então podia ler — e isso me deu uma vantagem que, à época, eu nem sabia que tinha. Poder proporcionar essa vantagem a outras crianças significa muito para mim.”




Anos depois, quando se juntou à Ri Happy, uma de suas primeiras iniciativas foi criar um comitê de impacto social e desenvolver um sistema estruturado para doar brinquedos a crianças com deficiências, necessidades especiais ou em situação de vulnerabilidade nas regiões mais pobres do Brasil. O impacto do programa foi tão positivo que Ronaldo continua no comitê, mesmo após deixar o cargo de CEO para explorar novos rumos.




Retribuição é uma prática que Ronaldo observou em muitas das pessoas que admira, incluindo seus avós e o casal Chagas e Miriam.




“Há muitas coisas que eu não tive quando era criança, mas sempre contei com o apoio da minha família. Meus pais, avós, tios e tias acreditavam em mim quando eu dizia que seria bem-sucedido ao crescer. Eles não sabiam como isso aconteceria — nem eu —, mas saber que tantas pessoas estavam dispostas a ajudar quando eu precisasse fez toda a diferença.”




Os relacionamentos da infância moldam nossas crenças, afetando o bem-estar e as oportunidades ao longo da vida. Por isso, se queremos causar um impacto duradouro, vale a pena entender como nossas visões foram formadas. A “aldeia” da infância influencia profundamente nossa percepção sobre os outros, sobre o mundo e sobre nós mesmos. Explorar como esses relacionamentos moldaram a autoimagem pode revelar aspectos valiosos. Seja positiva ou negativa a experiência, a mente jovem aceita como verdade o que recebe, pois não possui repertório para discernir que a fala dos adultos nem sempre reflete a realidade ou o potencial de quem se é. Assim, nossa autoimagem e aquilo que acreditamos ser capazes de realizar estão diretamente ligados a como fomos vistos — e amados ou não — por cuidadores, irmãos, professores e pela comunidade. Ao identificar o que obscurece sua imagem de si mesmo, você pode reduzir o poder dessas influências. Não é possível mudar o passado, mas é possível transformar os relacionamentos e ampliar seu impacto a partir do que se aprende com ele.




Quando Ronaldo ingressou no sétimo ano da escola, sua família já havia se mudado vinte vezes, e o histórico empreendedor de seu pai parecia uma montanha-russa. Quando os negócios prosperavam, a família desfrutava do melhor. Quando não, adaptavam-se como podiam, às vezes morando com os avós maternos ou paternos de Ronaldo. Ele havia traçado objetivos muito altos para si, e cada novo revés familiar o frustrava ainda mais. No entanto, ao tornar-se pai de adolescentes, passou a enxergar os altos e baixos do empreendedorismo paterno sob outra perspectiva.




“Duas coisas definem o legado do meu pai”, diz ele. “A primeira é a honestidade: ela era inegociável. A segunda é não desistir. Sempre que um negócio fracassava, meu pai recolhia os cacos e recomeçava. Ele fez isso pelo menos trinta vezes. Em retrospectiva, vejo como isso foi realmente admirável.”




Hoje, Ronaldo consegue reconhecer ainda mais os benefícios de sua infância. Se tivesse se acomodado com a escola ou o ambiente em que vivia, talvez não tivesse sonhado em ingressar na escola naval, nem teria tido em Chagas, Miriam e Paulo seus modelos de inspiração. Fazer novas conexões e expandir sua rede sempre foi algo natural e prazeroso — em parte porque, ao mudar tanto de escola, precisou frequentemente fazer novos amigos.




“Na época não gostava, mas agora vejo que foi ótimo para praticar a construção de relacionamentos”, conclui.




As circunstâncias da infância de Ronaldo também lhe deram a chance de morar e aprender muito com seus avós de consideração, Chagas e Miriam, e sua tia Rose. Assim, junto aos membros amorosos e solidários de sua família e o incentivo que recebeu de seus professores, ele passou a acreditar em si mesmo e em seus sonhos.




Pais, familiares, professores e membros da comunidade influenciam as crianças a acreditarem na possibilidade de seus sonhos e em como enxergam os outros, seja como pessoas essencialmente boas ou más. Acontece que precisamos de uma aldeia não apenas para criar uma criança, mas também para alcançar nossos objetivos e deixar um legado. Crianças que crescem em uma cultura em que ninguém é deixado para trás tendem a se tornar adultos que acreditam que as pessoas são boas e prestativas por natureza. Eles sabem que podem contar com suas equipes e têm mais probabilidade de estabelecer metas altas e superá-las.




Sigmund Freud, médico neurologista e fundador da psicanálise, teorizou que nosso superego[5] — a voz interna que ouvimos quando adultos — na verdade são as vozes internalizadas de nossos pais. Portanto, se tivemos pais e cuidadores solidários e positivos, é mais provável que tenhamos pensamentos positivos e autoestima saudável.




Considere como as seguintes declarações ouvidas durante a infância podem ser repetidas internamente na idade adulta:






		Tudo bem ter perdido esta partida. Você se empenhou ao máximo e seu adversário era muito bom.


		O segundo lugar é o primeiro dos perdedores.


		Tenho certeza de que você será bem-sucedido em qualquer coisa que decida fazer.


		Você nunca vai conseguir nada na vida.


		Você tem que sonhar alto para conseguir grandes coisas.


		Esqueça esses devaneios e vá ganhar a vida honestamente. 







Se, na infância, você ouviu principalmente críticas, rudezas ou cobranças implacáveis, é provável que tenha internalizado essas vozes e agora as repita para si mesmo. Em terapia, quando um paciente apresenta uma autocrítica excessivamente severa, um dos primeiros passos é investigar quando essa voz se tornou tão intolerante — e, principalmente, quem falava assim com ele quando criança. Na maioria dos casos, rastreamos essa crítica até um pai, professor ou figura de autoridade.




Como essa autocrítica costuma ser o eco de vozes do passado, é crucial identificá-la como algo externo — e não seu “verdadeiro eu” — para então desafiá-la sistematicamente. Mudar crenças limitantes é difícil, mas possível.




Estudos mostram que, quando os pais respondem às necessidades emocionais da criança, ela desenvolve um senso de segurança. Quando essas necessidades são negligenciadas, surge a insegurança. John Bowlby, pioneiro no estudo do vínculo afetivo, demonstrou que bebês que confiam em seus cuidadores se sentem seguros para explorar o mundo — e tendem a enxergar os outros como confiáveis e previsíveis.




Se, como Ronaldo, seus primeiros relacionamentos foram amorosos e encorajadores, você teve uma base sólida para a vida adulta. Não é uma relação direta de causa e efeito, mas certamente uma vantagem. Por exemplo, se seus pais tiveram um casamento feliz e boas relações com parentes, amigos e vizinhos, provavelmente é fácil para você desenvolver relacionamentos saudáveis caracterizados pela interdependência, comprometimento, confiança, satisfação e emoções positivas[6].




Por outro lado, se cresceu em um ambiente ultracompetitivo — onde o sucesso de um significava a perda de outro —, pode ter aprendido a ver as pessoas como egoístas ou desleais. Crianças que não receberam apoio ou cresceram em lares instáveis costumam enfrentar mais desafios na idade adulta. Se você pudesse redesenhar sua infância, não escolheria cercar seu “eu pequeno” de pessoas carinhosas? De figuras estáveis que o aceitassem como era, mas também o encorajassem com amor a ser sua melhor versão?




É aqui que chegamos ao ponto central: você pode fazer isso agora. Pode redesenhar seu futuro escolhendo conscientemente as pessoas de quem se cerca. Como os relacionamentos atuais impactam seu sucesso, saúde e felicidade, construir uma “aldeia” solidária é a melhor estratégia para alcançar seus objetivos. Ao refletir sobre o que funcionou (e o que não funcionou) em seus relacionamentos nos primeiros 18 anos de vida, você identifica padrões a repetir ou evitar. Mas a consciência por si só não basta — é preciso ação. Os exercícios nos próximos capítulos ajudarão você a aplicar essas descobertas para melhorar seus relacionamentos, tanto com os outros quanto consigo mesmo.




Não é culpa sua se seus pais não foram presentes ou afetuosos. Porém, se o passado ainda limita seu futuro, você é a única pessoa que pode minimizar esses efeitos. O passado não muda — mas o futuro, sim.
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