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			Oito Coisas Que Este Livro Ajudará Você A Conquistar


			1.	Sair da estagnação, ter novas ideias, obter novas perspectivas, descobrir novas ambições.


			2.	Fazer amigos de maneira rápida e fácil.


			3.	Aumentar sua popularidade.


			4.	Convencer as pessoas a pensarem do seu modo.


			5.	Ampliar sua influência, notoriedade e capacidade de fazer as coisas acontecerem.


			6.	Lidar com reclamações, evitar discussões e manter um contato humano harmonioso e acolhedor.


			7.	Tornar-se um melhor orador, alguém interessante de conversar.


			8.	Suscitar entusiasmo em seus colegas.


			Este livro trouxe todos esses benefícios para mais de 15 milhões de leitores em 36 idiomas.


		


	

		

			Um Atalho Para a Distinção — Um Perfil Biográfico de Dale Carnegie


			por Lowell Thomas


			Era uma noite fria de janeiro em 1935, mas o clima não se interpôs entre os 2500 homens e mulheres que se aglomeravam no grande salão de baile do Hotel Pennsylvania, em Nova York. Todos os assentos já estavam ocupados por volta das sete e meia. Às oito horas, a multidão ansiosa ainda estava chegando. A espaçosa galeria logo ficou congestionada. Em dado momento, não havia sequer mais espaço para ficar em pé. Centenas de pessoas, exaustas após um dia de trabalho, permaneceram ali por uma hora e meia para presenciar… o quê?


			Um desfile de moda?


			Uma maratona de ciclismo? Uma apresentação de Clark Gable em pessoa?


			Não. Essas pessoas foram atraídas até ali graças a um anúncio nos jornais. Duas noites antes, elas tinham dado de cara com uma propaganda de página inteira no New York Sun, que dizia:


			Aumente sua Renda
Aprenda a Falar com Eficácia
Prepare-se para ser um Líder


			É antiquado? Sim, mas, acredite ou não, na cidade mais sofisticada do planeta, durante uma crise em que 20% da população dependia de auxílio governamental, 2.500 pessoas deixaram suas casas para se acotovelarem dentro de um hotel em resposta àquele anúncio.


			E o anúncio aparecia — lembre-se disto — não em um jornaleco, mas no jornal mais conservador da cidade, o New York Sun. As pessoas que compareceram pertenciam a camadas econômicas elevadas — executivos, empregadores e profissionais liberais com rendas entre 2 mil e 50 mil dólares por ano.


			Esses homens e mulheres tinham vindo para testemunhar a inauguração de um curso ultramoderno e ultraprático, “Como ter uma Oratória Eficaz e Ser Influente nos Negócios”, ministrado pelo Dale Carnegie Institute of Effective Speaking and Human Relations.


			Por que esses 2.500 executivos, homens e mulheres, estavam ali?


			Seria um repentino desejo por aprendizado devido à crise?


			Aparentemente não, pois este mesmo curso vinha sendo ministrado em lugares diversos na cidade de Nova York nos 24 anos anteriores, sempre recebendo lotação máxima. Durante esse período, mais de 15 mil empresários e outros profissionais foram treinados por Dale Carnegie. Até organizações grandes, céticas e conservadoras como a companhia de energia Elétrica de Westinghouse, a McGraw-Hill Publishing Company, a companhia de gás Brooklyn Union, a Câmara de Comércio do Brooklyn, o Instituto Norte-Americano de Engenheiros Elétricos e a companhia telefônica de Nova York tiveram este treinamento realizado em suas próprias sedes para aperfeiçoamento de seus membros e executivos.


			O fato de que essas pessoas, dez ou vinte anos depois de terem concluído o Ensino Fundamental, Médio ou Superior, tenham se proposto a participar desse treinamento diz muito sobre as deficiências graves de nosso sistema educacional.


			O que adultos querem estudar de fato? Essa é uma pergunta importantíssima. A fim de obter uma resposta, a Universidade de Chicago, a American Association for Adult Education e a União de Escolas da Associação Cristã de Moços (acm) conduziram uma pesquisa ao longo de dois anos.


			Essa pesquisa revelou que o principal interesse de pessoas adultas é a saúde. Em segundo lugar, vinha o interesse em aprimorar suas habilidades de relacionamento interpessoal, ou seja, a técnica de se relacionar com outras pessoas e influenciá-las. Não é que queiram se tornar palestrantes, nem ouvir discursos pomposos sobre psicologia; elas querem sugestões que possam ser aplicadas de imediato nos negócios, nos contatos sociais e em casa.


			Então, era isso o que adultos tinham vontade de estudar, certo?


			“Ok”, disseram as pessoas por trás da pesquisa. “Tudo bem. Se é isso o que querem, daremos isso a eles.”


			Então, foram atrás de algum material didático que pudesse ajudar as pessoas a solucionar problemas cotidianos de relacionamento, mas não descobriram qualquer livro, nenhuma cartilha, nada sobre esse assunto que jamais havia sido escrito.


			Aí estava um belo de um problema! Por centenas de anos, escreveram-se inúmeros tomos eruditos sobre grego, latim e matemática avançada — tópicos para os quais o adulto médio não dá a mínima. Mas sobre o único assunto pelo qual ele tem sede de conhecimento, uma autêntica paixão por ajuda e orientação: nada!


			Isso explicava a presença de 2.500 adultos, ávidos por aprender, se aglomerando no grande salão de baile do Hotel Pennsylvania em resposta a uma propaganda de jornal. Finalmente, ao que parecia, eles haviam encontrado aquilo que tanto buscavam.


			No Ensino Médio e na faculdade, eles mergulharam de cabeça nos livros, acreditando que o conhecimento em si era o portal de entrada para o crescimento financeiro e profissional.


			No entanto, bastaram poucos anos no caótico mundo dos negócios e da vida profissional para se verem profundamente desiludidos. Eles testemunharam alguns dos mais importantes sucessos empresariais sendo conquistados por pessoas que tinham, além de conhecimento, a habilidade de falar com eloquência, de convencer os outros a pensarem como elas e de “vender” a si mesmas e a suas ideias.


			E logo descobriram que, para vestir o quepe de capitão e navegar a nau dos negócios, é mais importante ter personalidade e eloquência no falar do que decorar os verbos em latim ou ter um diploma de Harvard.


			O anúncio do New York Sun prometia que a reunião seria muito divertida. E foi mesmo. Dezoito pessoas que já tinham participado do curso formaram uma fileira na frente do microfone, e quinze delas receberam precisamente 75 segundos cada uma para contar sua história. Nem um segundo a mais ou a menos e bang, era batido o martelo, e o líder gritava: “Tempo esgotado! Próximo!”


			O evento seguia no ritmo de um estouro de manada de búfalos. Os espectadores permaneceram de pé por uma hora e meia assistindo à apresentação.


			Os oradores representavam uma amostra significativa da sociedade: vários representantes de vendas, um executivo de uma rede de lojas, um padeiro, o presidente de uma associação de comércios, dois banqueiros, um corretor de seguros, um contador, um dentista, um arquiteto, um farmacêutico vindo de Indianápolis para participar do curso, um advogado que viera de Havana a fim de se preparar para um importante discurso de três minutos.


			O primeiro orador se chamava Patrick J. O’Haire. Nascido na Irlanda, foi à escola por apenas quatro anos, mudou-se para os Estados Unidos, trabalhou como mecânico e, depois, como motorista.


			Agora, aos quarenta anos de idade, sua família estava crescendo e ele precisava de mais dinheiro. Começou a trabalhar como vendedor de caminhões. Sofrendo de um intenso complexo de inferioridade, em suas palavras, ele ficava andando de um lado para o outro no corredor uma meia dúzia de vezes até tomar coragem para abrir a porta de um escritório. Estava tão desestimulado que pensava em voltar a trabalhar numa oficina mecânica, até que, um dia, recebeu uma carta com um convite para uma reunião do Curso de Oratória Eficaz de Dale Carnegie.


			Ele não queria ir. Receava sentir-se deslocado em meio a um bando de gente com diploma.


			Aflita, sua esposa insistiu que ele fosse, dizendo: “Pode ser bom para você, Pat. Deus sabe como você precisa disso.” Ele foi até o local da reunião e ficou parado na calçada por cinco minutos, até conseguir reunir confiança o suficiente para entrar.


			Das primeiras vezes que tentou falar na frente dos outros alunos, Patrick ficava de pernas bambas. Mas, à medida que as semanas passavam, ele foi perdendo o medo de falar em público e logo se deu conta de como adorava falar — e para quanto mais gente, melhor. Perdeu também o temor de falar com pessoas e com seus superiores. Apresentou a eles suas ideias e, passado algum tempo, foi transferido para o setor de vendas. Ele se tornou um membro valioso e muito apreciado da empresa. Naquela noite, no Hotel Pennsylvania, Patrick O’Haire, muito descontraído e brincalhão, compartilhou com 2.500 pessoas o relato de suas conquistas. O público era tomado por ondas de gargalhadas. Sua apresentação superou a de muitos palestrantes profissionais.


			O discurso seguinte foi de Godfrey Meyer, um banqueiro de cabelo grisalho e pai de onze filhos. Sua primeira tentativa de falar em frente da classe foi frustrante. Ele ficou literalmente mudo. Seu cérebro se recusava a funcionar. A história de Godfrey é um exemplo vívido de como a liderança e a habilidade de falar com as pessoas caminham juntas.


			Ele trabalhava em Wall Street e vivia há 25 anos em Clifton, Nova Jersey. Durante todo esse tempo, não participou ativamente dos assuntos da comunidade e conheceu, quando muito, umas quinhentas pessoas.


			Pouco depois de se inscrever no curso de Carnegie, ele recebeu sua declaração fiscal e ficou furioso, pois não via justificativa para todos aqueles impostos. No geral, Godfrey teria ficado em casa indignado, ou teria descontado se queixando com os vizinhos. Naquela noite, todavia, ele pegou o chapéu e foi caminhando para o concílio municipal, onde decidiu desabafar em público.


			Como resultado de seu discurso indignado, os cidadãos de Clifton, Nova Jersey, o incentivaram a concorrer à câmara municipal. Assim, durante as semanas seguintes, ele foi de reunião a reunião, denunciando gastos excessivos e extravagâncias municipais.


			Havia 96 candidatos no páreo. Quando as cédulas foram contabilizadas, quem diria? Godfrey Meyer havia ganhado de lavada. Da noite para o dia, ele se tornou uma figura pública popular entre os 40 mil moradores da comunidade. Como resultado de seus discursos, fez oitenta vezes mais amigos em seis semanas do que tinha conseguido em 25 anos.


			E seu salário como vereador garantiu um retorno de 1.000% ao ano com relação ao investimento feito no curso de Carnegie.


			O terceiro orador, presidente de uma grande associação nacional de produtores alimentícios, falou da dificuldade que tinha para expressar e defender suas ideias nas reuniões do conselho administrativo.


			Depois que aprendeu a raciocinar rápido e no improviso, coisas fabulosas aconteceram: ele logo foi nomeado presidente da associação e, nessa qualidade, deveria participar de reuniões por todo o país. Trechos de suas palestras foram transmitidos pela Associated Press e publicados em jornais e revistas especializadas.


			Em dois anos, depois de aprender mais sobre oratória eficaz, ele conseguiu mais publicidade gratuita para sua companhia e seus produtos do que haviam conseguido antes com uma despesa de 250 mil dólares em propaganda direta. Esse orador admitiu que, antes, hesitava em telefonar para alguns dos mais importantes executivos de Manhattan e convidá-los para um almoço. Devido ao prestígio adquirido com suas palestras, esses mesmos indivíduos ligavam para ele e o convidavam para almoçar, desculpando-se pela importunação.


			A habilidade de falar é um atalho para a distinção. Traz a pessoa para diante dos holofotes, um nível acima da multidão. E a pessoa capaz de falar de modo satisfatório no geral tem reconhecimento desproporcionalmente maior do que sua habilidade.


			Nossa nação tem visto um movimento pela educação para adultos; e a força mais espetacular deste movimento foi Dale Carnegie, um homem que ouviu e teceu críticas a mais palestras do que qualquer outro. Segundo uma charge de autoria do cartunista Robert “Acredite se Quiser” Ripley, Carnegie fez críticas a 150 mil discursos. Se esse número não o impressiona, imagine que ele significa praticamente uma palestra por dia desde que Colombo chegou à América. Ou ainda, se todas essas pessoas que ele ouviu tivessem usado apenas três minutos para falar e feito isso consecutivamente, ele teria levado dez meses, dia e noite, para ouvir a todas.


			A própria carreira de Dale Carnegie, repleta de flagrantes contrastes, foi um exemplo marcante do que alguém é capaz de realizar quando impulsionado por uma ideia original e cheia de entusiasmo.


			Nascido em uma fazenda no Missouri, a 15 quilômetros de uma ferrovia, ele nunca tinha visto um bonde até os doze anos de idade; porém, aos 46 anos, já conhecia os mais remotos cantos da terra, desde Hong Kong até Hammerfest; e, certa vez, chegou mais próximo do Polo Norte do que a base do almirante Byrd, na Little America, estava do Polo Sul.


			Este jovem do Missouri, que antes colhia morangos e arrancava ervas daninhas por cinco centavos a hora, tornou-se o mais bem remunerado instrutor de executivos de grandes corporações na arte da autoexpressão.


			Este antigo vaqueiro, que costumava reunir o gado, marcar bezerros e reparar cercas em Dakota do Sul, mais tarde viajou a Londres para fazer apresentações sob o patrocínio da família real.


			Este camarada, que foi um fracasso absoluto nas primeiras vezes que tentou falar em público, veio a se tornar meu gestor pessoal. Muito de meu sucesso se deve ao treinamento de Dale Carnegie.


			O jovem Carnegie teve que batalhar por uma educação, pois a má sorte estava sempre batendo à porta da velha fazenda no noroeste do Missouri, e chegava com uma voadora e um empurrão. Ano após ano, o rio 102 transbordava, arruinando a plantação de milho e levando embora o feno. A cada estação, os porcos adoeciam e morriam de cólera, o mercado pecuário passava por crises dramáticas e o banco ameaçava executar a hipoteca.


			Desalentada, a família vendeu tudo e comprou outra fazenda próximo ao State Teachers’ College em Warrensburg, Missouri. Naquela cidade, podia-se ter alojamento e refeições por um dólar por dia, mas nem isso o jovem Carnegie tinha condições de pagar. Então, ele permaneceu morando na fazenda e, todos os dias, cavalgava por cinco quilômetros até o colégio. Em casa, ordenhava as vacas, cortava lenha, dava de comer aos porcos e estudava os verbos do latim à luz de uma lamparina a querosene até os olhos embaçarem e ele começar a cabecear de tanto sono.


			Mesmo quando ia se deitar à meia-noite, ele ajustava o despertador para as três da manhã. Acontece que seu pai criava porcos com pedigree, da raça Duroc-Jersey. Nas noites de frio extremo, havia o risco de os leitões morrerem congelados; então, eles eram colocados dentro de um cesto, cobertos com um saco de juta e deixados atrás do fogão da cozinha. Fiéis à sua natureza, os porquinhos exigiam uma refeição quente durante a madrugada. Quando o alarme tocava, Dale saía de debaixo dos cobertores, levava o cesto de porcos até a mãe deles, esperava eles terminarem de mamar e, então, trazia-os de volta para o calor da cozinha.


			Havia seiscentos alunos no State Teachers’ College, e Dale Carnegie era um dos poucos que não podia arcar com a hospedagem na cidade. Ele se envergonhava da pobreza e de como ela o obrigava a voltar cavalgando da escola para a fazenda para ordenhar as vacas todas as noites. Envergonhava-se de seu casaco, apertado demais, e das calças, que eram muito curtas. Desenvolvendo rapidamente um complexo de inferioridade, Dale começou a buscar por um atalho para a distinção. Ele logo notou que havia certos grupos no colégio que gozavam de influência e prestígio — os jogadores de futebol americano e beisebol, e os sujeitos que venciam os torneios de debates e oratória.


			Percebendo que não tinha dom para os esportes, Dale decidiu vencer um dos torneios de oratória. Passou meses preparando seus discursos. Praticava montado a cavalo, no caminho entre o colégio e a fazenda; praticava enquanto ordenhava as vacas; subia num fardo de feno no celeiro e, com grande vivacidade, gesticulava enquanto discursava para os pombos assustados sobre os assuntos do dia.


			Porém, a despeito de todo o seu zelo e preparo, Dale sofria derrota após derrota. Ele tinha dezoito anos na época; era sensível e orgulhoso. Foi ficando tão abatido, tão deprimido, que chegou a pensar em suicídio. Até que, de repente, começou a vencer, não um concurso, mas todas as competições de oratória do colégio.


			Outros estudantes imploraram que ele os treinasse; e também começaram a vencer.


			Depois de formado, Dale começou a vender cursos por correspondência para os fazendeiros, das dunas do oeste de Nebraska ao leste do Wyoming. Não havia limites para sua energia e entusiasmo; ainda assim, o sucesso parecia distante. Ele ficava tão desalentado que ia para seu quarto de hotel em Alliance, Nebraska, no meio do dia, se jogava na cama e chorava de desespero. Queria voltar a estudar, queria recuar da dura batalha que é a vida; mas não era possível. Então, resolveu procurar outro emprego em Omaha. Sem dinheiro para a passagem, Dale viajou num trem de carga com dois vagões de cavalos selvagens, aos quais ele dava de comer e beber como trabalho em troca da passagem. Ao desembarcar no sul de Omaha, conseguiu um emprego vendendo toucinho, sabão e banha de porco para a Armour and Company. Sua região designada cobria desde o parque nacional das Badlands até o território indígena ao oeste de Dakota do Sul. Ele cobria esse território por trens de carga, diligências e a galope, e dormia nas hospedagens dos pioneiros, onde a única divisória entre os alojamentos era um lençol de musselina. Estudou livros sobre técnicas de vendas, montou cavalos chucros, jogou pôquer com os indígenas e aprendeu a cobrar dívidas. E, quando, por exemplo, um comerciante do interior não podia pagar em dinheiro pelo toucinho e presunto que havia encomendado, Dale Carnegie levava uma dúzia de pares de sapatos daquela loja, vendia-os para os ferroviários e encaminhava os recibos para a Armour and Company.


			Ele costumava viajar de trem mais de 150 quilômetros por dia. Quando o trem parava em alguma estação para descarregar, ele corria ligeiro para a cidade, falava com três ou quatro mercadores e fechava com eles seus pedidos; ao ouvir soar o apito, disparava rua abaixo outra vez e saltava para dentro do trem já em movimento.


			Em dois anos, assumiu um território improdutivo que ocupava o vigésimo quinto lugar entre todas as 29 rotas que saíam do sul de Omaha, e o alçou para o primeiríssimo lugar. Seus patrões na Armour and Company lhe ofereceram uma promoção, dizendo: “Você realizou algo que parecia impossível.” Mas ele recusou a promoção e pediu demissão, então foi para Nova York, estudou na Academia de Artes Dramáticas e viajou pelo país interpretando o papel do Dr. Hartley, de Polly of the Circus [Polly do Circo].


			Dale nunca seria um Booth ou um Barrymore, e teve o bom senso de reconhecer. Logo, voltou a trabalhar com vendas, desta vez vendendo automóveis e caminhões para a Packard Motor.


			Ele não sabia nada sobre carros e não se interessava por isso. Terrivelmente infeliz, todos os dias pareciam um flagelo. Dale desejava ter tempo para estudar, para escrever os livros que sonhara durante o colégio. Por isso, demitiu-se. Passaria seus dias escrevendo contos e romances, e teria seu sustento lecionando em uma escola noturna.


			Mas, ensinando o quê? Ao olhar para trás e avaliar seu desempenho no colégio, ele viu que o treinamento de oratória lhe trouxera mais confiança, coragem, equilíbrio e a habilidade de conhecer e lidar com pessoas no mundo dos negócios do que toda a grade escolar completa. Então, entrou em contato com as escolas da acm em Nova York, pedindo uma oportunidade de ministrar cursos de oratória para homens de negócios.


			Como assim? Transformar homens de negócios em oradores? Absurdo. O pessoal da acm sabia disso. Já haviam tentado cursos assim, sem nunca ter dado certo. Quando se recusaram a pagar um salário de dois dólares por noite, ele concordou em dar aulas recebendo uma comissão e ficando com uma porcentagem do ganho líquido — isto é, se houvesse algum ganho. E, assim, em três anos já estavam lhe pagando não dois, mas trinta dólares por noite.


			O curso cresceu. Outras filiais ouviram falar dele, e depois outras cidades. Dale Carnegie logo se tornou um itinerante renomado, viajando por Nova York, Filadélfia, Baltimore e, posteriormente, Londres e Paris. Os livros didáticos existentes eram acadêmicos demais e pouco práticos para os empresários que lotavam seus cursos; em virtude disto, Dale escreveu seu próprio livro, intitulado Como falar em público e influenciar pessoas no mundo dos negócios. Este livro se tornou o material oficial de todas as acms, bem como da Associação dos Banqueiros dos Estados Unidos e da Associação Nacional de Analistas de Crédito.


			Dale Carnegie alegava que todo indivíduo consegue falar quando está zangado. Ele costumava dizer que, se você acertar um murro no homem menos instruído da cidade e nocauteá-lo, ele vai se levantar e falar de forma tão eloquente, veemente e enfática que poderia rivalizar com o ilustre orador William Jennings Bryan no auge de sua carreira. Dale alegava que quase todos podem falar em público de maneira aceitável, desde que tenham autoconfiança e uma ideia em ebulição dentro de si.


			A única maneira de desenvolver autoconfiança, segundo Dale, é fazer aquilo de que você tem medo e registrar suas experiências bem-sucedidas. Então, ele obrigava cada aluno a falar em todas as sessões do curso. Ali, o público é solidário. Estão todos no mesmo barco. Pela prática constante, eles desenvolviam coragem, confiança e entusiasmo, que eram expressos em suas conversas privadas.


			Dale Carnegie diria que ganhou a vida todos esses anos, não por ensinar oratória — isso era secundário. Seu trabalho principal era ajudar as pessoas a vencer seus medos e desenvolver coragem.


			Ele começou ministrando apenas um curso de oratória, mas os alunos que compareceram eram homens e mulheres de negócios. Muitos deles não pisavam em uma sala de aula há trinta anos. A maioria ainda pagava o financiamento estudantil. Eles queriam resultados, e rápido — resultados que pudessem pôr em prática no dia seguinte em conversas de negócios e ao falar diante de outras pessoas.


			Então, Dale foi obrigado a ser rápido e prático. Consequentemente, desenvolveu um sistema de treinamento único — uma combinação impressionante de oratória, vendas, relações humanas e psicologia aplicada.


			Inimigo de regras mágicas, ele desenvolveu um curso que funciona de verdade, e ainda é divertido.


			Quando uma turma chegava ao fim, os recém-graduados formavam seus próprios clubes e continuavam a se encontrar de quinze em quinze dias durante vários anos. Um grupo de dezenove alunos na Filadélfia se reuniu duas vezes ao mês durante o inverno por dezessete anos. Pessoas chegavam a viajar de 80 a 150 quilômetros para participar das aulas. Um aluno se deslocava toda semana de Chicago para Nova York. O professor William James, de Harvard, costumava dizer que o indivíduo médio desenvolve somente 10% de sua capacidade mental latente. Dale Carnegie, ao auxiliar homens e mulheres a desenvolverem suas habilidades latentes, criou um dos mais relevantes movimentos pela educação de adultos.


			Lowell Thomas


			1936


		


	

		

			Como Este Livro Foi Escrito E Por Quê


			por Dale Carnegie


			Durante os primeiros 35 anos do século xx, as editoras dos eua publicaram mais de 200 mil livros diferentes. A maioria era tremendamente enfadonha, e vários deles foram um fracasso comercial. Eu disse “vários”? Para se ter uma ideia, o presidente de uma das maiores editoras do mundo confessou a mim que sua empresa, mesmo após 75 anos de experiência no mercado editorial, ainda amargava prejuízo em sete de cada oito livros publicados.


			Então, como eu pude ter a audácia de escrever outro livro? E, depois de tê-lo escrito, por que acho que você deveria se dar ao trabalho de lê-lo?


			Ambos os questionamentos são justos, e tentarei respondê-los.


			Desde 1912, realizo cursos de qualificação para profissionais liberais e homens e mulheres de negócios em Nova York. A princípio, eu ministrava apenas cursos sobre oratória, voltados para preparar adultos, por meio da experiência prática, a pensarem com rapidez e expressarem suas ideias com mais clareza, eficácia e equilíbrio, tanto em conversas de negócios quanto diante de grupos.


			Mas, com o passar do tempo, fui gradativamente percebendo que, tanto quanto aprender a discursar de modo eficaz, era ainda mais necessário que esses adultos aprendessem a refinada arte de se relacionar bem com as pessoas nos negócios e nas relações pessoais cotidianas.


			Aos poucos, percebi também que eu mesmo necessitava aprender isso com urgência. Olhando em perspectiva, fico consternado com minha própria falta de tato e compreensão. Como teria sido bom que um livro como este tivesse chegado às minhas mãos vinte anos atrás! Teria sido uma dádiva inestimável.


			Lidar com gente é provavelmente a maior dificuldade que temos de enfrentar, ainda mais para quem está no mundo dos negócios. Sim, e o mesmo se aplica a você que é dona de casa, arquiteto ou engenheiro. Uma pesquisa realizada há alguns anos e patrocinada pela Fundação Carnegie para o Avanço do Ensino trouxe à tona um fato muito importante e significativo — fato este que foi mais tarde confirmado por estudos complementares feitos no Instituto Carnegie de Tecnologia. Tais investigações revelaram que, mesmo em áreas técnicas como engenharia, cerca de 15% do sucesso financeiro de uma pessoa se deve ao conhecimento técnico que ela detém, e cerca de 85%, à sua aptidão para a engenharia humana — sua personalidade e a capacidade de liderar pessoas.


			Por muito tempo, eu ministrei cursos algumas vezes ao ano no Clube dos Engenheiros da Filadélfia, e também para o Instituto Americano de Engenheiros Elétricos de Nova York. É provável que, no total, mais de 1.500 engenheiros tenham passado por minhas aulas. Eles me procuravam pois enfim se davam conta, após anos de observação e experiência, que os profissionais mais bem pagos na área frequentemente não são aqueles que mais entendem de engenharia. Pode-se, por exemplo, contratar alguém com apenas a capacitação técnica em engenharia, contabilidade, arquitetura ou qualquer outra profissão mediante um salário nominal. Mas aquele que tivesse, além do conhecimento técnico, a capacidade de expressar ideias, assumir a liderança e suscitar entusiasmo nas pessoas — esse, sim, teria o potencial para receber excelentes remunerações.


			No auge da sua carreira, John D. Rockefeller disse que “a habilidade de lidar com pessoas é uma mercadoria que pode ser adquirida, assim como açúcar ou café.” “E eu pagarei mais por essa habilidade”, disse John D., “do que por qualquer outra na face da terra.”


			Você não concorda que todas as faculdades do país deveriam oferecer cursos para desenvolver a mais cara habilidade neste mundo? Mas se existe ao menos um curso dessa espécie, que seja prático e voltado para adultos, em uma faculdade sequer deste país, eu o desconheço até o momento em que escrevo estas páginas.


			A Universidade de Chicago e a União de Escolas da acm conduziram uma pesquisa para determinar o que pessoas adultas têm interesse em estudar.


			Essa pesquisa custou 25 mil dólares e teve a duração de dois anos. A última parte da pesquisa se deu em Meriden, Connecticut, escolhida por ser uma típica cidade americana. Todos os adultos de Meriden foram entrevistados e solicitados a responder 156 perguntas, como “No que você trabalha? Qual é sua formação? O que faz no tempo livre? De quanto é sua renda? Quais são seus hobbies? Suas metas de vida? Seus problemas? Que temas você mais se interessa em estudar?”, e assim por diante. A pesquisa revelou que a saúde é o principal interesse dos adultos, e que o segundo maior interesse é relacionado a pessoas: como entender e se relacionar com as pessoas, como fazer com que gostem de você e como convencê-las a pensarem do seu modo.


			Logo, o comitê que conduziu essa pesquisa decidiu realizar um curso com tais características em Meriden. Eles buscaram algum material didático que ensinasse sobre esse tema, mas não encontraram nada dessa espécie. Finalmente, foram até uma das autoridades mundiais mais notáveis em educação para adultos e lhe perguntaram se ele conhecia algum livro que atendesse às necessidades desse grupo. “Não”, respondeu ele, “eu sei o que esses adultos querem. Mas o livro de que precisam nunca foi escrito.”


			Eu sabia por experiência própria que o que ele dizia era verdade, pois eu mesmo levei anos em busca de um manual prático e funcional sobre relações humanas. Como tal livro parecia não existir, tentei escrever eu mesmo um que pudesse utilizar em minhas aulas. E aqui está ele. Espero que você goste.


			No preparo deste livro, eu li tudo o que pude encontrar a respeito do assunto — colunas de jornal, artigos de revistas, registros dos juizados de família, escritos de antigos filósofos e psicólogos contemporâneos. Além disso, contratei um pesquisador qualificado para passar um ano e meio percorrendo várias bibliotecas e lendo tudo o que eu pudesse ter deixado passar, vasculhando tomos eruditos de psicologia, examinando centenas de artigos de revistas, investigando inúmeras biografias, tentando apurar como grandes líderes em todas as épocas lidavam com as pessoas. Nós lemos suas biografias, a história de vida de todos os grandes líderes, de Júlio César a Thomas Edison. Lembro-me de termos lido mais de cem biografias só de Theodore Roosevelt. Estávamos determinados a não poupar tempo ou despesas para descobrir cada ideia prática que já havia sido utilizada ao longo da história para fazer amigos e influenciar pessoas.


			Entrevistei pessoalmente dezenas de pessoas bem-sucedidas, algumas delas inventores de renome mundial como Marconi e Edison, líderes políticos como Franklin D. Roosevelt e James Farley, empresários como Owen D. Young, astros do cinema como Clark Gable e Mary Pickford e exploradores como Martin Johnson — e tentei desvendar as técnicas que utilizavam nas relações humanas.


			Com todo esse material à minha disposição, preparei uma breve palestra. Dei a ela o título de “Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas”. “Breve”, eu disse. A princípio era breve, mas logo se expandiu para uma hora e meia. Durante anos, dei essa palestra todos os semestres para os alunos dos cursos do Instituto Carnegie, em Nova York.


			Eu dava a palestra e estimulava os ouvintes a colocá-la em prática com seus contatos sociais e profissionais, e depois voltar para a aula e falar sobre as experiências e resultados que haviam alcançado. Foi uma tarefa muitíssimo interessante! Aqueles homens e mulheres, ávidos por crescimento pessoal, ficaram fascinados pela ideia de trabalhar num novo tipo de laboratório — o primeiro e único laboratório de relacionamentos humanos para adultos que já existiu.


			Este livro não foi escrito no sentido habitual da palavra. Ele cresceu, assim como uma criança cresce. Ele cresceu e se desenvolveu a partir daquele laboratório, a partir das experiências de milhares de adultos.


			Anos atrás, iniciamos com um conjunto de regras impressas em um cartão não muito maior que um postal. No semestre seguinte, imprimimos um cartão maior, depois um folheto, então uma série de encartes, cada um aumentando em tamanho e escopo. Quinze anos de experimentos e pesquisas levaram a este livro.


			As regras que estabelecemos aqui não são meras teorias ou conjecturas. Elas funcionam como mágica. Por incrível que pareça, eu vi a aplicação destes princípios literalmente revolucionar muitas vidas.


			Por exemplo: um homem com 314 funcionários inscreveu-se num desses cursos. Por anos, ele coagiu, criticou e censurou seus funcionários sem dó nem piedade. Palavras de gentileza, reconhecimento e encorajamento passavam longe de seus lábios. Depois de estudar os princípios discutidos neste livro, esse empregador alterou drasticamente sua filosofia de vida. Agora, sua empresa é inspirada por uma nova lealdade, um novo entusiasmo, um novo espírito de trabalho em equipe. Trezentos e quatorze inimigos se tornaram 314 amigos. Como ele mesmo declarou, com orgulho, perante a sua turma: “Quando eu andava pelos corredores da empresa, ninguém me cumprimentava. Meus funcionários inclusive desviavam o olhar quando me viam chegando. Mas, hoje, todos são meus amigos. Até o zelador me chama pelo meu primeiro nome.”


			Aquele empregador passou a obter mais lucro e mais tempo livre — algo infinitamente mais importante —, além de encontrar ainda mais alegria em seu negócio e no seu lar.


			Um número incontável de vendedores aumentou em muito suas vendas pela aplicação desses princípios. Muitos conseguiram abrir novas contas — contas que já haviam tentado antes, em vão. Executivos receberam uma autoridade maior e uma remuneração melhor. Um executivo relatou um grande aumento salarial depois de pôr em prática essas verdades. Outro executivo de uma companhia de gás na Filadélfia estava para ser rebaixado de cargo, aos 65 anos, devido a sua agressividade e falta de capacidade de liderar pessoas. Este treinamento não apenas o salvou do rebaixamento, como trouxe também uma promoção e um aumento de salário.


			Em inúmeras ocasiões, cônjuges que compareciam ao jantar oferecido na conclusão do curso vinham me contar que seus lares estavam bem mais felizes desde que seus maridos ou esposas participaram do treinamento.


			As pessoas com frequência ficam espantadas com os novos resultados alcançados. Tudo parece mágica. Em alguns casos, de tão empolgadas, elas telefonavam para minha casa aos domingos porque não aguentavam esperar 48 horas pela próxima aula para contar suas conquistas.


			Uma das palestras causou tanta comoção em certo homem que ele avançou a noite discutindo esses princípios com outros membros da turma. Às três da manhã, os outros foram para casa. Mas ele estava tão abalado por ter se dado conta de seus próprios erros, tão inspirado pelo panorama de um mundo novo e mais rico que se abriu diante dele, que era incapaz de dormir. Ele não pregou os olhos naquela noite, no dia seguinte e nem na noite seguinte.


			Quem era esse homem? Um indivíduo ingênuo, inexperiente, que se maravilhava facilmente com qualquer nova teoria que surgisse em seu caminho? Não, longe disso. Ele era um negociante de arte sofisticado e blasé, conhecido nos melhores círculos sociais, fluente em três idiomas e formado em duas universidades europeias.


			Enquanto escrevo este capítulo, recebi uma carta de um alemão da velha guarda, um aristocrata cujos antepassados serviram por gerações como oficiais do exército sob o comando da dinastia Hohenzollern. Sua carta, enviada de um transatlântico movido a vapor, falava sobre a aplicação desses princípios e parecia tomada de um fervor quase religioso.


			Outro homem, um velho nova-iorquino, formado em Harvard, abastado dono de uma enorme fábrica de tapetes, afirmou ter aprendido mais em quatorze semanas, através desse sistema de treinamento sobre a refinada arte de influenciar pessoas, do que durante os quatro anos de faculdade. Trata-se de uma declaração absurda? Risível? Fantástica? Claro que você é livre para desmerecê-la com o adjetivo que quiser. Estou apenas relatando, sem quaisquer comentários de minha parte, uma declaração feita por um tradicional e bem-sucedido ex-aluno de Harvard, em um local público, para aproximadamente seiscentas pessoas no Yale Club em Nova York, na noite de quinta-feira, 23 de fevereiro de 1933.


			“Comparado ao que deveríamos ser”, disse o ilustre professor William James, de Harvard, “estamos apenas meio despertos. Fazemos uso de apenas uma mísera parte de nossos recursos físicos e mentais. De um modo geral, o indivíduo humano vive, portanto, muito aquém de seus limites. Ele tem toda sorte de faculdades que costuma deixar de utilizar.”


			Essas faculdades que você “costuma deixar de utilizar”! Este livro tem como única finalidade ajudar você a descobrir, desenvolver e se beneficiar dessas habilidades dormentes e inexploradas.


			“A educação”, disse o Dr. John G. Hibben, ex-reitor da Universidade de Princeton, “é a capacidade de responder às situações que a vida apresenta.”


			Se, até que tenha lido os três primeiros capítulos deste livro, você não estiver um pouco mais preparado para responder às situações da vida, eu considerarei este livro um fracasso completo no que lhe diz respeito. Pois “o grande objetivo da educação”, como disse Herbert Spencer, “não é o conhecimento, mas a ação.”


			E este é um livro de ação.


			Esta introdução, como a maioria das introduções, já está muito longa. Então vamos lá. Vamos arregaçar as mangas de uma vez por todas. Por favor, vá já para o Capítulo Um.


			Dale Carnegie


			1936
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