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			PREFÁCIO DA EDIÇÃO ORIGINAL


			Este não é um curso de oratória tradicional, repleto de discursos acalorados para datas especiais. É um curso intensivo e amplamente testado, elaborado para ajudar profissionais do mundo dos negócios a se comunicarem tanto no âmbito público quanto no privado.


			Este curso não foi elaborado sob encomenda. Ele cresceu e se desenvolveu ao longo de muitos anos de um bem-sucedido trabalho com educação na Associação Cristã de Moços (YMCA, na sigla em inglês), e é utilizado nas escolas dessa associação desde 1912. É um curso viável e intensamente prático.


			Ele ajudou milhares de empreendedores e profissionais a se tornarem oradores renomados, muitos dos quais eram incapazes de dizer meia dúzia de frases, de maneira eficaz, diante de uma plateia.


			Além disso, e muito mais importante, o curso desenvolveu personalidades. Aumentou a fé e visão de seus alunos e lhes mostrou como usar suas forças latentes da maneira mais ampla e completa possível. Transformou muitos seguidores retraídos em líderes.


			Esta obra também ajudou muitas pessoas financeiramente, pois o aumento da autoconfiança e da habilidade de influenciar os outros comumente se reflete na capacidade de obter ganhos financeiros.


			O fundador do curso e autor do livro, Dale Carnegie, lecionou e desenvolveu por anos nas escolas da YMCA de Nova York, Brooklyn, Trenton, Filadélfia, Wilmington e Baltimore. Ele também ministrou aulas para homens de negócios no Advertising Club e no Rotary Club de Nova York, no Manufacturers’ Club e no Penn Athletic Club da Filadélfia, na Câmara de Comércio do Brooklyn e no Federal Reserve Bank de Nova York. É provável que Carnegie tenha ensinado oratória a mais pessoas que qualquer outro homem.


			Este livro foi desenvolvido para a quarta edição do curso e foi reescrito do início ao fim, representando a experiência acumulada do autor em mais de quinze anos de ensino dessa disciplina na Europa e nos Estados Unidos.


			Carnegie também tinha uma experiência considerável no ensino de oratória para membros da comunidade bancária. Entre as diversas organizações nas quais atuou como instrutor de oratória estão o Federal Reserve Bank de Nova York e as divisões de Nova York e Washington do American Institute of Banking.


		




		

			 


			DALE CARNEGIE (1888–1955)


			Dale Carnegie foi pioneiro no que hoje é chamado de Movimento do Potencial Humano. Seus ensinamentos e escritos ajudaram pessoas do mundo todo a se tornarem indivíduos autoconfiantes, relevantes e influentes.


			Em 1912, Carnegie deu seu primeiro curso de oratória em uma unidade da YMCA, na cidade de Nova York. Como se fazia na maioria dos cursos de oratória oferecidos naquela época, Carnegie começou com uma aula teórica, mas logo percebeu que a classe estava entediada e inquieta. Algo precisava ser feito.


			Dale interrompeu a aula e calmamente apontou para um homem, sentado na fileira de trás, e pediu que se levantasse e falasse de si. Quando esse aluno terminou, Dale pediu a outro que falasse sobre si, e assim por diante, até que todos houvessem feito uma breve exposição. Com o incentivo dos colegas e a orientação de Carnegie, cada um deles superou o medo e conseguiu se expressar de maneira satisfatória. “Sem saber o que estava fazendo, acabei encontrando o melhor método de vencer o medo”, relatou Carnegie mais tarde.


			Seu curso se tornou tão popular que ele foi convidado a ministrá-lo em outras cidades. Ao longo dos anos, continuou aprimorando o conteúdo. Aprendeu que o maior interesse dos alunos era melhorar suas relações interpessoais, e isso resultou na mudança de foco do curso, que passou a ser de oratória para se relacionar melhor com os outros. Falar em público passou a ser o meio para um fim, e não o fim em si mesmo.


			Além do que aprendeu com seus alunos, Carnegie se dedicou a uma extensa pesquisa sobre a abordagem de vida de homens e mulheres bem-sucedidos e incorporou os resultados em suas aulas. Isso o levou a escrever seu livro mais famoso, Como fazer amigos e influenciar pessoas.


			Esse livro foi um best-seller instantâneo e, desde sua publicação, em 1936 (e sua edição revisada em 1981), mais de 20 milhões de cópias foram vendidas e ele foi traduzido para 36 idiomas. Em 2002, Como fazer amigos e influenciar pessoas foi declarado o livro de negócios nº 1  do século XX. Outro livro de Carnegie, Como evitar preocupações e  começar a viver, escrito em 1948, também vendeu milhões de cópias  e foi traduzido para 27 idiomas.


			Os cursos de Dale Carnegie são ministrados em muitos países e influenciaram a vida de pessoas em todos os níveis da sociedade, desde trabalhadores de fábricas e escritórios, até proprietários e gestores de empresas e líderes governamentais.


			Dale Carnegie morreu em 1º de novembro de 1955. Um obituário publicado em um jornal de Washington resumiu sua contribuição à sociedade: 


			Dale Carnegie não resolveu nenhum dos profundos mistérios do universo. Mas, talvez, mais do que qualquer um de sua geração, ele ajudou os seres humanos a aprender a conviver — coisa que, às vezes, parece ser a maior necessidade de todos nós.


		




		

			 


			INTRODUÇÃO À EDIÇÃO ATUALIZADA


			Acaso existe a mais tênue sombra de razão pela qual você não deveria ser capaz de pensar tão bem em uma posição perpendicular, diante de um público, quanto consegue fazê-lo sentado? Acaso existe alguma razão pela qual você deveria sentir frio na barriga e ser vítima de “tremores” quando se levanta e se dirige ao público? Sem dúvida, você percebe que essa condição pode ser remediada, que o treinamento e a prática desgastarão seu medo do público e lhe darão autoconfiança.


			Dale Carnegie


			Quando perguntamos às pessoas qual é seu maior medo, a resposta mais frequente é “morrer”, e a segunda é “falar em público”.


			É bem verdade que muitas pessoas inteligentes e articuladas, que se sentem à vontade para expressar suas ideias diante dos outros individualmente, acabam se sentindo aterrorizadas, como se o gato houvesse comido sua língua, quando se veem diante de um público, mesmo que pequeno. Muitas pessoas do mundo dos negócios empacam na carreira por temerem falar em reuniões de equipe; homens e mulheres que têm ideias importantes as guardam para si em vez de expressá-las em reuniões da comunidade, igreja ou escola. No entanto, esse medo pode ser facilmente superado.


			Dale Carnegie foi pioneiro na arte de ensinar as pessoas a superarem o medo de falar na frente dos outros. Seus cursos de oratória foram frequentados por centenas de milhares de pessoas no mundo todo. No início de sua carreira, ele se sentiu compelido a escrever um livro descrevendo os princípios que tornaram seus cursos tão bem-sucedidos.


			Neste livro, você aprenderá os elementos essenciais para preparar e fazer um bom discurso. Aprenderá a desenvolver as informações necessárias; a arte de capturar a atenção do público nos primeiros minutos de sua fala; a acrescentar exemplos, casos, estatísticas e analogias que tornarão suas palavras mais significativas para o público; a persuadir seus ouvintes a aceitar sua mensagem e a usar sua linguagem corporal para melhorar sua fala. Você também aprenderá quando e como usar o humor e como encerrar o discurso, assegurando que todos os aspectos tenham sido apresentados, sejam lembrados e levem à ação.


			Além disso, você verá dicas para se lembrar do que pretende dizer sem precisar decorar e para desenvolver sua presença e personalidade no palco. Este livro inclui exercícios para aprimorar a dicção e a gramática, além de dezenas de exemplos de como muitos oradores, famosos ou não, aprenderam a falar em público com excelência.


			Como foi escrito na década de 1920, muitas figuras públicas citadas eram bem conhecidas na época, mas talvez não sejam familiares aos leitores de hoje. Mesmo assim, os princípios aplicados por essas pessoas são tão valiosos atualmente quanto eram naquela época, e você pode se beneficiar tanto quanto os primeiros leitores deste livro. Além disso, foram acrescentados exemplos mais atuais.


			Este livro fornece um modelo para você se tornar um orador de sucesso, mas é apenas um modelo. Cabe a você colocar em prática o que ler aqui, aproveitando todas as oportunidades para se levantar e falar em público: no trabalho, na próxima reunião da comunidade da qual participa, em uma palestra voluntária sobre um assunto de seu interesse, em uma reunião de trabalho, em um grupo religioso ou associação comunitária da qual faça parte. Ao aplicar as técnicas aprendidas neste livro, você se sentirá à vontade e confiante ao enfrentar um público — grande ou pequeno — e expor suas ideias de maneira racional e emocionante. E essa experiência será satisfatória e gratificante.


			 


		




		

			CAPÍTULO 1


			COMO DESENVOLVER A CORAGEM E A AUTOCONFIANÇA


			“A coragem é o principal atributo da masculinidade.”


			Daniel Webster


			 “Nunca é seguro olhar para o futuro com olhos de medo.”


			E. H. Harriman


			 “Nunca aceite conselhos de seus medos.”


			Stonewall Jackson


			“Se você se convencer de que é capaz de fazer certa coisa, desde que essa coisa seja possível, você a fará, por mais difícil que seja. Se, ao contrário, você imaginar que não é capaz de fazer a coisa mais simples do mundo, será impossível que a faça, e os montículos serão, para você, montanhas impossíveis de escalar.”


			Emile Coué


			“Coragem é graça sob pressão.”


			Ernest Hemingway


			“A capacidade de falar com eficiência é adquirida, não é um dom.”


			William Jennings Bryan


			“Para garantir o progresso pessoal, é muito mais proveitoso ser eloquente em uma reunião do que ser sábio e sério.”


			London Daily Telegraph


			 


			Quando perguntam às pessoas que se inscrevem em cursos de oratória o que esperam, a maioria, pessoa após pessoa, surpreendentemente dá a mesma resposta:


			Quando sou chamado para falar em público, fico tão constrangido, tão assustado, que não consigo pensar claramente, me concentrar ou lembrar o que pretendia dizer. Quero ganhar autoconfiança, equilíbrio e capacidade de pensar rápido. Quero organizar meus pensamentos de forma lógica e ser capaz de expressar minhas ideias de maneira clara e convincente no trabalho, na igreja, na comunidade ou diante de qualquer público.


			 


			Cito um caso concreto: anos atrás, um homem chamado D. W. Ghent fez meu curso de oratória na Filadélfia. Logo após a aula de abertura, ele me convidou para almoçar no Manufacturers’ Club. Ghent era um homem de meia-idade que sempre levara uma vida ativa: dirigia sua indústria, era líder no trabalho de sua igreja e em atividades cívicas. Naquele dia, enquanto almoçávamos, ele se inclinou levemente sobre a mesa e disse: 


			— Muitas vezes já me pediram para falar nas reuniões, mas eu nunca consigo. Fico tão nervoso que me dá um branco. Por isso, evitei isso a vida toda. Mas, agora, sou presidente de um conselho universitário e preciso falar um pouco nas reuniões. Você acha que seria possível eu aprender a falar em público nesta fase avançada da minha vida?


			— Se eu acho, Ghent? — respondi.  — Não se trata de achar. Eu sei que você pode e que vai praticar e seguir as instruções.


			Ele queria acreditar nisso, mas parecia algo otimista demais. 


			— Acho que você só está sendo gentil — respondeu ele. — Está só tentando me incentivar.


			Depois que ele terminou o curso, perdemos o contato por um tempo. Anos depois, nos encontramos e almoçamos juntos novamente, no  Manufacturers’ Club. Sentamo-nos no mesmo canto, ocupando a mesma mesa da primeira ocasião. Recordando nossa conversa anterior, perguntei se ele havia sido mesmo muito otimista naquela ocasião. Ele tirou do bolso uma caderneta de capa vermelha e me mostrou uma agenda de palestras marcadas:


			— A capacidade de falar em público — confessou —, o prazer que me dá fazê-lo, o serviço que posso prestar à comunidade, estão entre as coisas mais gratificantes de minha vida. Não só fiz inúmeros discursos públicos, como também, recentemente, fui escolhido, entre todos os líderes comunitários desta cidade, para fazer a introdução quando Lloyd George, então primeiro-ministro da Grã-Bretanha, discursou para o povo na Filadélfia.


			E aquele era o homem que, menos de três anos antes, havia se sentado àquela mesma mesa e me perguntado solenemente se um dia ele seria capaz de falar em público!


			A rapidez com que ele desenvolveu essa habilidade foi incomum? De forma alguma. Houve centenas de casos semelhantes. Por exemplo, para citar mais um caso específico, um médico do Brooklyn, a quem chamaremos de Dr. Curtis, passou o inverno na Flórida, perto do campo de treinamento dos Giants. Sendo um entusiasta do beisebol, ele sempre ia vê-los treinar. Com o tempo, ele fez amizade com os jogadores e foi convidado para um jantar em homenagem ao time.


			Durante o café e as castanhas, diversos convidados importantes foram chamados para “dizer algumas palavras”. De repente, com a brusquidão e a imprevisibilidade de uma explosão, ele ouviu o mestre de cerimônias dizer: “Temos um médico conosco esta noite; quero convidar o Dr. Curtis a falar sobre a saúde do jogador de beisebol.”


			Ele estava preparado? Claro que sim. Ele tinha a melhor preparação do mundo: estudava sobre saúde e praticava medicina há quase um terço de século. Sentado em sua cadeira, poderia falar sobre o assunto à noite inteira com o homem à sua direita ou à sua esquerda. Entretanto, levantar e dizer o mesmo diante de um pequeno público era  outra história. Isso o paralisava. O ritmo do seu coração acelerou, e ele sentiu palpitações só de pensar em falar. Ele nunca havia feito um discurso público na vida e, de repente, seus pensamentos desapareceram, deixando sua cabeça vazia.


			O que ele deveria fazer? O público já estava aplaudindo e todos olhavam para ele. O Dr. Curtis sacudiu a cabeça, mas isso só aumentou os aplausos e a demanda. Os gritos de “Dr. Curtis! Discurso! Discurso!” ficavam cada vez mais altos e insistentes.


			Ele estava desesperado. Sabia que, caso se levantasse, seria um fracasso, incapaz de pronunciar meia dúzia de palavras. Então, ele se levantou, sem dizer uma palavra, e deu as costas aos amigos, saindo da sala profundamente envergonhado e humilhado.


			Não é de se espantar que uma das primeiras coisas que ele fez, depois de voltar ao Brooklyn, foi se matricular em meu curso de oratória. Ele não pretendia enfrentar aquela situação embaraçosa em silêncio novamente.


			O Dr. Curtis era o tipo de aluno que encanta um professor: muito sério e empenhado. Ele queria conseguir falar em público, e não havia nada de dúbio em seus desejos. Preparava seus discursos cuidadosamente, praticava-os com dedicação e nunca perdia uma aula sequer.


			Ele fez exatamente o que um aluno assim sempre faz: evoluiu a uma velocidade que o surpreendeu, superando suas maiores expectativas. Após as primeiras aulas, seu nervosismo diminuiu e sua confiança aumentou. Em dois meses, ele já era o melhor orador da turma. Em pouco tempo, já estava aceitando convites para falar em outros lugares e adorava a sensação, a euforia, a distinção e os amigos que falar em público lhe proporcionava.


			Um membro do Comitê de Campanha Republicana da cidade de Nova York, ao ouvir um de seus discursos públicos, convidou o Dr. Curtis a fazer campanha para o partido na cidade. Como esse político teria ficado surpreso se soubesse que, apenas um ano antes, o doutor havia se levantado e abandonado um salão de banquetes, envergonhado e confuso, porque ficara sem palavras devido ao medo de falar em público!


			Ganhar confiança e coragem e desenvolver a habilidade de pensar com calma e clareza ao falar em público não é nem um décimo da dificuldade que a maioria das pessoas imagina. Não se trata de um dom concedido por Deus a poucos e raros indivíduos. É como a habilidade de jogar golfe: qualquer um pode desenvolver suas capacidades latentes se tiver desejo suficiente para isso.


			Acaso existe a mais tênue sombra de razão pela qual você não deveria ser capaz de pensar tão bem em uma posição perpendicular, diante de um público, quanto consegue fazê-lo sentado? Sem dúvida, você sabe que não. Na verdade, você deveria pensar diferente quando estivesse diante de um público; a presença das pessoas deveria estimulá-lo e dar-lhe ânimo. Muitos oradores dirão que a presença do público é um estímulo, uma inspiração que faz com que seu cérebro funcione de maneira mais clara e intensa. Diante do público, pensamentos, fatos e ideias que você nem sabia que possuía simplesmente surgem do nada, como disse Henry Ward Beecher; e basta estender a mão e pegá-los. Essa deveria ser a sua experiência. Provavelmente será, se você praticar e perseverar.


			E tenha certeza absoluta de uma coisa: treinamento e prática acabarão com o seu medo de falar em público e lhe darão autoconfiança e coragem duradouras.


			Não pense que o seu caso é extraordinariamente difícil. Pessoas que depois se tornaram os representantes mais eloquentes de sua geração também foram, no início da carreira, afligidas pelo medo e pela vergonha paralisantes.


			William Jennings Bryan, considerado o maior orador de sua geração, admitiu que, em suas primeiras tentativas, seus joelhos quase batiam um no outro de tanto tremer.


			Mark Twain, na primeira vez que se levantou para dar uma palestra, sentiu a boca como se estivesse cheia de algodão e o coração acelerado, como se estivesse correndo em um grande prêmio automobilístico.


			O general U. S. Grant conquistou a cidade de Vicksburg e levou à vitória um dos maiores exércitos que o mundo já havia visto até então, mas admitiu que tremia de medo quando precisava falar em público.


			Jean Jaurès, o orador político mais poderoso da França em sua geração, ficou em silêncio por um ano na Câmara dos Deputados antes de conseguir reunir coragem para fazer seu discurso inaugural.


			— A primeira vez que tentei dar uma palestra — confessou Lloyd George —, eu estava em um estado lastimável. Não é modo de dizer: literalmente, minha língua grudou no céu da boca. No início, eu mal conseguia pronunciar uma palavra.


			John Bright, o ilustre inglês que, durante a guerra civil, defendeu na Inglaterra a causa da união e emancipação, fez seu discurso inaugural diante de um grupo de camponeses reunidos em uma escola. A caminho do local, ele estava com tão nervoso e com tanto medo de não conseguir que implorou a seu companheiro para começar a aplaudir e animá-lo sempre que ele mostrasse sinais de sucumbir ao nervosismo.


			Charles Stewart Parnell, o grande líder irlandês, no início de sua carreira de orador ficava tão nervoso — segundo o testemunho de seu irmão — que apertava os punhos até suas unhas afundarem na carne e suas palmas sangrarem.


			Benjamin Disraeli, que mais tarde se tornaria primeiro-ministro da Grã-Bretanha, admitiu que preferiria ter liderado um ataque de cavalaria a enfrentar a Câmara dos Comuns pela primeira vez. Seu discurso inaugural foi medonho.


			De fato, tantos oradores famosos da Inglaterra fizeram apresentações ruins no começo de suas carreiras que, atualmente, no Parlamento, acreditam que não é um bom presságio quando o discurso inicial de um jovem é um sucesso. Portanto, anime-se.


			Depois de observar a carreira de tantos oradores e ajudá-los a se desenvolver nessa arte, sempre me alegro quando, no início, um aluno demonstra certo nervosismo e inquietação.


			Fazer um discurso envolve certa responsabilidade. Mesmo que seja para meia dúzia de pessoas, há certa tensão, certo choque e excitação. O orador deve estar tenso, tentando se livrar do freio. O imortal Cícero disse, dois mil anos atrás, que todo discurso público de real mérito se caracteriza pelo nervosismo.


			É comum que oradores experimentem essa sensação, mesmo quando falam pelo rádio. Isso se chama “medo do microfone”. Quando Charlie Chaplin foi “ao ar”, ele tinha seu discurso todo escrito. Sem dúvida, estava acostumado ao público. Ele havia feito uma turnê pelos Estados Unidos da América com seu espetáculo e, antes disso, estivera nos palcos da Inglaterra. Contudo, quando entrou no estúdio de rádio e ficou diante do microfone, teve uma sensação no estômago não muito diferente da que as pessoas têm quando cruzam o Atlântico no meio de uma tempestade.


			O famoso ator e diretor de cinema James Kirkwood teve uma experiência similar. Ele era uma estrela no palco, mas, ao sair do estúdio e se dirigir a uma plateia invisível, precisava enxugar o suor da testa. “Uma noite de estreia na Broadway não é nada em comparação a isso”, confessou.


			Há pessoas que, independentemente de quantas vezes falem em público, sempre sentem certa apreensão antes de começar, mas, poucos segundos depois, ela desaparece.


			Até mesmo Lincoln se sentia tímido no início. Como relata seu sócio na advocacia, Herndon:


			No começo, ele ficava muito constrangido, parecia um verdadeiro esforço se adequar ao ambiente. Tinha que lutar, por um tempo, contra um aparente acanhamento e sensibilidade, o que só aumentava seu constrangimento. Muitas vezes eu o via e me solidarizava com ele nesses momentos. Quando ele começava a falar, sua voz saía estridente, aguda e desagradável. Seus modos, sua atitude, seu rosto escuro e amarelado, enrugado e seco, sua postura estranha, seus movimentos tímidos: tudo parecia estar contra ele. Mas isso durava pouco tempo.


			 


			Em poucos momentos, ele ganhava autocontrole, compostura e seriedade, e seu verdadeiro discurso começava.


			Você pode ter uma experiência semelhante à dele.


			Para aproveitar ao máximo este treinamento e concluí-lo rapidamente, quatro coisas são essenciais:


			COMECE COM UM DESEJO FORTE E PERSISTENTE


			Isso é muito mais importante do que se imagina. Se o seu instrutor pudesse ver o que se passa na sua mente e no seu coração neste momento e observar a profundidade dos seus desejos, poderia prever, com quase total precisão, a rapidez de seu progresso. Se o seu desejo for descorado e frouxo, as suas realizações também assumirão esse tom e consistência. Porém, se você se dedicar ao tema com persistência, com a energia de um cão perseguindo um gato, nada na Via Láctea poderá derrotá-lo.


			Portanto, desperte seu entusiasmo por este estudo. Faça uma lista dos benefícios. Pense no que a autoconfiança e a capacidade de se expressar de maneira mais convincente significarão para você. Pense no que isso pode significar em termos de dinheiro. Pense no que isso pode significar socialmente, nos amigos que fará, no aumento de sua influência pessoal e na capacidade de liderança que você terá. Ela lhe dará essa capacidade de liderança muito mais depressa que praticamente qualquer outra atividade que possa imaginar.


			Philip D. Armour, fundador da empresa de processamento de carne que leva seu nome, depois de acumular milhões, disse: “Eu preferiria ter sido um grande orador a um grande capitalista.”


			É uma conquista almejada por quase toda pessoa instruída. Após a morte de Andrew Carnegie, foi encontrado entre seus documentos um plano de vida elaborado por ele aos 33 anos. Ele previa que, em mais dois anos, poderia organizar seus negócios de modo a obter uma renda anual de cinquenta mil dólares e pretendia se aposentar aos 35 anos para estudar em Oxford, “com especial atenção à oratória.”


			Pense no brilho de satisfação e prazer que advirá do exercício desse novo poder. Embora tenha  viajado por uma boa parte do globo terrestre e tido muitas e variadas experiências, conheço poucas coisas que se comparem à satisfação interior e duradoura de estar diante de um público e fazê-lo pensar seus pensamentos. Isso proporciona uma sensação de força e poder. Mexe com o orgulho da realização pessoal. Fará você se destacar e o colocará acima de seus colegas. Falar em público tem magia e provoca uma emoção inesquecível. Como confessou um orador: “Dois minutos antes de começar, prefiro ser chicoteado a ter que falar; mas dois minutos antes de terminar, prefiro levar um tiro a parar de falar.


			Em todo curso, algumas pessoas desanimam e desistem. Por isso, foque no que a leitura deste livro significará para você, até que seu desejo se torne ardente. Inicie esta jornada de aprendizado com um entusiasmo que o acompanhará em cada capítulo, triunfante até o fim. Compartilhe com seus amigos sua decisão de aprimorar sua oratória ao ler este livro. Reserve um período específico para a leitura dessas lições. Em suma, faça com que prosseguir seja o mais fácil possível e recuar, o mais difícil.


			Quando Júlio César navegou pelo canal da Gália e desembarcou com suas legiões no lugar que hoje é a Inglaterra, o que fez para garantir o sucesso de seu exército? Ele fez algo muito inteligente: manteve seus soldados nos penhascos de calcário de Dover e os fez olhar sessenta metros abaixo, para o mar, onde viram línguas vermelhas de fogo consumindo todos os navios que haviam usado na travessia. No país inimigo, sem nenhum elo com o continente, sem nenhum meio de retirada, havia apenas uma coisa que podiam fazer: avançar e conquistar. Foi exatamente isso que fizeram. Esse era o espírito do imortal César. Por que não se apropriar dele nesta guerra para exterminar esse medo tolo do público?


			CONHEÇA BEM O ASSUNTO SOBRE O QUAL VAI FALAR


			Se você não pensar e planejar o que vai dizer, não se sentirá à vontade diante dos ouvintes. Sob essas circunstâncias, você se sentirá constrangido, arrependido e envergonhado por sua negligência.


			Theodore Roosevelt registrou em sua autobiografia:


			Fui eleito para a Legislatura do Estado de Nova York no outono de 1881 e me vi como o homem mais jovem daquele corpo. Como todos os jovens inexperientes, tive considerável dificuldade de aprender a discursar. Aproveitei muito o conselho de um velho conterrâneo obstinado, que inconscientemente parafraseava o duque de Wellington, que, sem dúvida, havia parafraseado outra pessoa. O conselho dizia: “Não fale enquanto não tiver certeza de que tem algo a dizer e saiba exatamente o que é; então, fale e volte a se sentar.”


			Esse “velho compatriota obstinado” deveria ter falado a Roosevelt sobre outra forma de ajudar a superar o nervosismo. Ele deveria ter acrescentado que, para se livrar do constrangimento, é útil ter algo para fazer diante do público, como mostrar algo, escrever uma palavra no quadro branco, apontar algo em um mapa, empurrar uma mesa, abrir uma janela, afastar livros e papéis… Qualquer ação física com um propósito pode ajudá-lo a se sentir mais à vontade.


			É verdade que nem sempre é fácil encontrar uma justificativa para fazer essas coisas, mas fica a sugestão. Use-a, se puder, mas apenas nas primeiras vezes. Afinal, um bebê não fica se segurando nos móveis depois de aprender a andar.


			FINJA CONFIANÇA


			William James, o grande psicólogo americano, escreveu o seguinte:


			A ação parece seguir o sentimento, mas, na verdade, ação e sentimento andam juntos. Ao regular a ação, que está sob controle mais direto da vontade, é possível regular indiretamente o sentimento, que não está. Portanto, se perdemos a alegria espontânea, o caminho soberano e voluntário para recuperá-la é despertar alegre, agir e falar como se a alegria já estivesse presente. Se essa conduta não fizer você se sentir alegre, nada mais nessa ocasião o fará. Da mesma forma, para sentir coragem, devemos agir como se fôssemos corajosos, usando toda a nossa vontade para esse fim, e a coragem muito provavelmente substituirá o medo.


			Aplique o conselho de William James. Para desenvolver coragem quando estiver diante de um público, aja como se já a tivesse. Claro, se não estiver preparado, fingir estar servirá de pouco. Mas, se dominar o tema sobre o qual vai falar, levante-se depressa e respire fundo. Respire fundo por trinta segundos antes de encarar a plateia. O aumento do suprimento de oxigênio lhe dará ânimo e coragem.


			Quando um jovem da tribo Peuhl, na África Central, atinge a maturidade e deseja se casar, é obrigado a passar por uma cerimônia de flagelação. As mulheres da tribo se reúnem, cantam e batem palmas ao ritmo dos tambores enquanto o candidato caminha, nu da cintura para cima. De repente, um homem armado com um chicote ataca o rapaz, batendo em sua pele. Formam-se vergões; muitas vezes, a pele é cortada, e o sangue verte; ficam cicatrizes que duram a vida inteira. Durante a flagelação, um venerável juiz da tribo se agacha aos pés da vítima para ver se ela se mexe ou demonstra qualquer sinal de dor. Para passar no teste com sucesso, o aspirante torturado não deve apenas suportar a provação, mas também cantar um hino de louvor enquanto a suporta.


			Em todas as épocas e climas, a coragem sempre foi admirada. Por isso, não importa se seu coração está batendo forte: avance bravamente, pare, fique firme como os jovens flagelados da África Central e, como eles, finja que está adorando.


			Levante-se, com uma postura destemida, e olhe diretamente nos olhos do seu público, e comece a falar com confiança, como se cada um deles lhe devesse dinheiro. Imagine que devem mesmo. Imagine que eles estão ali reunidos para implorar por mais prazo para pagamento. O efeito psicológico sobre você será benéfico.


			Não fique abotoando e desabotoando o paletó de maneira nervosa, nem mexendo nas joias ou agitando as mãos. Se sentir necessidade de fazer movimentos nervosos, coloque as mãos nas costas e torça os dedos, assim ninguém poderá ver. Ou mexa os dedos dos pés.


			Como regra geral, não é bom que o orador se esconda atrás de móveis, mas, nas primeiras vezes, pode ajudar a dar confiança ficar atrás de uma mesa ou cadeira e segurá-la com força, ou segurar uma moeda firmemente na palma da mão.


			Como Theodore Roosevelt desenvolveu sua coragem e autoconfiança características? Ele nasceu com um espírito aventureiro e ousado? De forma alguma. Ele confessa em sua autobiografia:


			Fui um garoto um tanto doente e desajeitado. Quando jovem, a princípio, ficava nervoso e desconfiado de minha própria destreza. Eu tive que me doutrinar dolorosa e laboriosamente não apenas em relação ao meu corpo, mas também à minha alma e espírito. 


			Felizmente, ele nos contou como conseguiu essa transformação:


			Quando menino, li uma passagem em um livro de Frederick Marryat, autor de muitos contos marítimos, que sempre me impressionou. Nela, o capitão de um pequeno navio de guerra britânico explica ao herói como adquirir a qualidade do destemor. Ele diz que, no início, quase todo homem sente medo ao entrar em combate e que o segredo é manter tanto controle sobre si mesmo a ponto de se comportar como se não estivesse assustado. Depois de se manter assim por tempo suficiente, a sensação passa de fingimento a realidade, e o homem de fato se torna destemido pela simples força de praticar o destemor quando não o sente.


			Essa foi a teoria que eu segui. Eu tinha medo de muitas coisas no começo, desde ursos pardos a cavalos “cruéis” e atiradores mas, ao fingir que eu não sentia medo, gradualmente deixei de senti-lo. A maioria dos homens pode ter a mesma experiência, se assim quiser.


			 


			Você pode ter a mesma experiência ao falar em público, se assim desejar. O marechal Foch, comandante das forças aliadas na Primeira Guerra Mundial, disse: “Na guerra, a melhor defesa é o ataque.” Portanto, ataque seus medos. Enfrente-os, lute contra eles, vença-os pela força da pura ousadia em todas as oportunidades.


			Pense que você tem uma mensagem e que é o mensageiro encarregado de entregá-la. Damos pouca atenção ao mensageiro; queremos é a mensagem A mensagem é o que importa. Foque nela sua mente e seu coração. Conheça-a como a palma da sua mão. Acredite nela com sentimento. Então, fale como se estivesse determinado a transmiti-la. Faça isso e as chances de você logo dominar a situação e a si mesmo serão de dez para um.


			PRATIQUE, PRATIQUE, PRATIQUE!


			O último aspecto que devemos explorar aqui é, sem dúvida, o mais importante. Mesmo que você esqueça tudo o que leu até agora, lembre-se disto: a primeira maneira, a última maneira, a maneira infalível de desenvolver autoconfiança para falar em público é… falar. É sério, toda a questão se resume a apenas um ponto essencial: praticar, praticar, praticar. Essa é a condição sine qua non de tudo.


			Como alertou Roosevelt:


			Todo iniciante está sujeito a ter “febre do cervo”. Esse termo se refere a um estado de intensa excitação nervosa, que pode estar associado ou não à timidez. Ele pode afetar o orador na primeira vez que precisa falar diante de um grande público, bem como afetar uma pessoa na primeira vez que vê um animal selvagem ou entra em batalha. O orador não precisa de coragem, mas sim de controle do nervosismo, cabeça fria. E isso só é possível com muita prática. Somente por meio do costume e do exercício repetido de autodomínio é possível controlar completamente o nervosismo. Em grande parte, isso é uma questão de hábito, no sentido de esforço repetido, exercício repetido da força de vontade. A cada exercício, o orador ficará mais e mais forte.


			 


			Portanto, persevere. Não adie a leitura dos capítulos que você se programou para ler, pois as outras tarefas da semana dificultam ter tempo.


			Quer se livrar do medo de falar em público? Então, vamos ver o que o causa.


			“O medo é gerado pela ignorância e a incerteza”, diz James Robinson em A formação da mentalidade. Em outras palavras, o medo é o resultado da falta de confiança.


			E o que causa a falta de confiança? Ela é o resultado de você não saber o que se é realmente capaz de fazer. E não saber se é capaz de fazer se deve à falta de experiência. Quando tiver um histórico de experiências bem-sucedidas, seus medos desaparecerão, derretendo como a névoa noturna sob o brilho do sol nascente.


			Uma coisa é certa: a maneira amplamente aceita de aprender a nadar é entrando na água. Você já está lendo este livro há bastante tempo; vamos deixá-lo de lado por um momento e colocar a mão na massa.


			Escolha um tema, de preferência sobre o qual tenha algum conhecimento, e elabore uma fala de três minutos. Pratique-a sozinho várias vezes. Em seguida, apresente-a, se possível, ao grupo ao qual se destina ou ao seus colegas de classe, colocando toda a sua força e poder nisso.


			RESUMINDO


			1. A maioria dos alunos que fez meu curso de oratória disse que o principal motivo para se inscrever era o desejo de vencer o nervosismo, conseguir pensar rápido e falar com confiança e facilidade diante de um público.


			2. Essa habilidade não é difícil de adquirir. Ela não é um dom concedido por Deus a poucos e raros indivíduos. É como a habilidade de jogar golfe: qualquer um pode desenvolver suas capacidades latentes se tiver desejo suficiente para isso.


			3. Muitos oradores experientes conseguem pensar e falar melhor quando estão diante de um grupo do que conversando com um indivíduo. A presença de um número maior de pessoas os estimula e inspira. Se você seguir fielmente este curso, chegará o momento em que essa será sua experiência também; e você aguardará com prazer a oportunidade de fazer um discurso.


			4. Não pense que o seu caso é incomum. Muitos oradores famosos, no início de suas carreiras, eram assolados pelo constrangimento e ficavam quase paralisados de medo de falar em público.


			5. Independentemente de quantas vezes você já tenha falado em público, é possível que sinta certo nervosismo assim que começar a falar, mas isso desaparecerá em poucos segundos.


			6. Para aproveitar ao máximo este treinamento e concluí-lo com rapidez, faça estas quatro coisas:


				 a) Comece este livro com um desejo forte e persistente. Faça uma lista dos benefícios que este treinamento lhe trará. Desperte seu entusiasmo por ele. Pense no que pode significar para você financeira e socialmente, em termos de aumento de influência, de fazer novos amigos e de desenvolver sua capacidade de liderança. Lembre-se de que a rapidez do seu progresso dependerá da profundidade do seu desejo.


				 b) Faça um esforço para falar em público sempre que for possível. Fale em reuniões de trabalho, comitês de igreja, associações de pais e mestres, grupos comunitários ou comícios políticos.


				 c) Prepare-se. Não há como se sentir confiante sem saber o que vai dizer.


				 d) Finja confiança. Como aconselha William James: “Para sentir coragem, ajamos como se fôssemos corajosos, usemos toda nossa vontade para esse fim, e a coragem muito provavelmente substituirá o medo.” Theodore Roosevelt confessou que venceu o medo de ursos pardos, cavalos cruéis e atiradores seguindo esse método. Você pode vencer o medo de falar em público tirando vantagem desse fato psicológico.


				 e) Pratique. Esse é o aspecto mais importante de todos. O medo é resultado da falta de confiança, que, por sua vez, é resultado da falta de conhecimento sobre suas capacidades, o que se deve à falta de experiência. Portanto, ao criar um histórico de experiências bem-sucedidas, seu medo desaparecerá.


			PALAVRAS MAL PRONUNCIADAS


			Hoje em dia, especialmente no mundo corporativo, não é raro que as pessoas precisem falar em reuniões com equipes e gestores de outros países, e não são apenas os líderes que passam por isso. Uma das coisas realmente sérias na vida de quem precisa se expressar com credibilidade é aprender a pronúncia de certas palavras. Na lista a seguir, as sílabas tônicas estão grafadas em maiúsculas. Veja se você as pronuncia ou as escreve corretamente.


			 


			

				

					

					

					

				

				

					

							

							INCORRETO


						

							

							CORRETO


						

							

							OBSERVAÇÃO


						

					


				

				

					

							

							“menas vezes”


						

							

							“MEnos VEzes”


						

							

							“Menas” não existe na 
norma-padrão.


						

					


					

							

							“seje” / “esteje”


						

							

							“SEja” / “esTEja”


						

							

							Erro comum na conjugação do verbo.


						

					


					

							

							“a nível de”


						

							

							“em TERmos de”


						

							

							“A nível de” é considerado vício de linguagem.


						

					


					

							

							“meia culpa”


						

							

							“MInha CULpa”


						

							

							Confusão com mea culpa, do latim.


						

					


					

							

							“previlégio”


						

							

							“priviLÉgio”


						

							

							Troca de letras comum.


						

					


					

							

							“beneficiente”


						

							

							“benefiCENte”


						

							

							Confusão com “eficiente”.


						

					


					

							

							“poblema”


						

							

							“proBLEma”


						

							

							Erro fonético bastante comum.


						

					


					

							

							“cumpanhias”


						

							

							“compaNHIas”


						

							

							Erro fonético.


						

					


					

							

							“interar-se”


						

							

							“inteiRAR-se”


						

							

							“Interar” é diferente de “inteirar”.


						

					


					

							

							“imprecindível”


						

							

							“imprescinDÍvel”


						

							

							Troca de letras.


						

					


					

							

							“a perca foi inevitável”


						

							

							"a PERda foi ineviTÁvel"


						

							

							Confusão no uso do verbo com o substantivo ”perda”.


						

					


				

			


			ERROS COMUNS


			Vários tipos de erros são normalmente cometidos na linguagem escrita e falada, e isso é algo que se deve evitar por todos os meios. Estudar e dominar o idioma que praticamos é a melhor forma de garantir uma comunicação correta, clara e elegante.


			Preste muita atenção ao que estiver falando para evitar os tão comuns erros de concordância de número — ou seja, o uso do plural e singular —,  de gênero — masculino e feminino —, morfológicos, semânticos, de grafia ou de pronúncia, entre outros.


			Embora alguns erros costumem passar despercebidos, eles denotam pouco conhecimento do idioma e falta de capricho ao falar. Quem nunca viu placas dizendo “É proibido a entrada”, quando o correto seria “É proibida a entrada”? Afinal, a entrada é proibida, e “entrada” é um substantivo feminino.


			Procure evitar a ambiguidade na estruturação das frases, para que sua mensagem seja transmitida claramente e compreendida por completo. Tenha o cuidado de não tentar florear demais e acabar escolhendo palavras arcaicas, que já não são mais usadas e destoam do conjunto do discurso. Se não forem termos de uso comum para você, evite-os. Claro, se o seu público for erudito e a sua maneira autêntica de se expressar for mais formal, use esse estilo de discurso, sempre com constância e coerência.


			Vejamos alguns erros comumente encontrados tanto no discurso oral quanto no escrito:


			 


			

				

					

					

				

				

					

							

							INCORRETO


						

							

							CORRETO


						

					


					

							

							Eu havia chego tarde 


						

							

							Eu havia chegado tarde


						

					


					

							

							Ponha sua rúbrica aqui


						

							

							Ponha sua rubrica aqui


						

					


					

							

							Ela é uma pessoa iminente


						

							

							Ela é uma pessoa eminente


						

					


					

							

							O desastre é eminente


						

							

							O desastre é iminente


						

					


					

							

							A polícia deteu o assaltante 


						

							

							A polícia deteve o assaltante


						

					


					

							

							Eu soube através dele*


						

							

							Eu soube por meio dele


						

					


					

							

							Coma ao invés de falar**


						

							

							Coma em vez de falar


						

					


					

							

							Pra mim correr 


						

							

							Pra eu correr


						

					


					

							

							Ela delapidou o patrimônio da família


						

							

							Ela dilapidou o patrimônio da família


						

					


					

							

							Será se ela vem hoje?


						

							

							Será que ela vem hoje?


						

					


					

							

							Sou adevogada


						

							

							Sou advogada


						

					


					

							

							Abrir um parênteses


						

							

							Abrir um parêntese


						

					


				

			


			 


			“Através de” está ligado à ideia de atravessar, “passar através”, por isso, não pode ser usado no sentido de “por meio de”, que dá a ideia de instrumento, de algo que permite, facilita ou propicia algo, que faz com que algo aconteça. “Olhei através da janela”: meu olhar atravessou a janela e chegou ao lado de fora. “Cheguei ao sucesso por meio de muito estudo”: cheguei ao sucesso graças a muito estudo, que me propiciou o sucesso.


			“Em vez” pode ser usado em qualquer caso, mas “ao invés” somente quando se referir a duas ideias opostas, contrárias uma à outra: “Vou dormir, em vez de estudar”, mas jamais “Vou dormir ao invés de estudar, porque “dormir” não é oposto de “estudar”.


			Estude e se atualize sempre, mas tome muito cuidado com modismos, pois alguns são erros crassos.


			Por exemplo, perguntar “Quão medroso você é?” é um modismo, e o correto é “Você tem muito medo?”. Dizer “Não gosto deste assunto, não quero falar sobre” é um modismo, e o correto é Não gosto deste assunto, não quero falar sobre isso/sobre ele. Esses erros são cometidos devido a traduções literais do inglês. Nesse idioma, essas construções estão corretas, mas, em português, não.


			Além disso, hoje temos um modismo que é um erro crasso, o famoso “eu prezo por”. “Prezar” significa “estimar”, “apreciar”, “valorizar”, de modo que se deve dizer: “Eu prezo a sinceridade”; “Aqui, prezamos o bom falar”. Parece que há uma confusão entre os verbos “primar” e “prezar”, que não têm o mesmo significado. “Primar” significa destacar-se, distinguir-se, e esse verbo que pede a preposição “por”: “Ela prima pela elegância.”


			EXERCÍCIO DE VOZ E RESPIRAÇÃO


			“Na perfeição de uma bela voz, a técnica de respiração correta é essencial”, já dizia Nellie Melba. Portanto, dominar a respiração correta deve ser o nosso primeiro passo para melhorar a voz. A respiração é a base da voz; é a matéria-prima com a qual nossas palavras são moldadas.


			O uso correto da respiração proporciona tons íntegros, profundos, sem arestas, atraentes, não finos nem ásperos; tons que agradam e nos alcançam.


			Se a respiração correta é assim tão importante, precisamos descobrir imediatamente o que é isso e como praticá-la.


			Os famosos mestres de canto italianos sempre ensinaram que a correta é a respiração diafragmática. Mas, afinal, o que é isso? Algo estranho, novo e difícil? De jeito nenhum, não deveria ser. Respirávamos assim perfeitamente quando éramos bebês. Você a pratica agora durante uma parte de suas 24 horas. Ao deitar de costas na cama esta noite, você respirará livremente, de maneira natural e correta, usando a respiração diafragmática. Por alguma estranha razão, é difícil respirar de outra forma, exceto corretamente, quando estamos deitados nessa posição.


			O problema, portanto, é simplesmente este: usar os mesmos métodos de respiração quando estamos em pé e quando estamos deitados de costas. Não parece tão difícil, não é?


			O primeiro exercício, então, é o seguinte: deite-se de costas e respire fundo. Note que a atividade principal desse processo se concentra no meio do corpo. Ao respirar fundo nessa posição, não levante os ombros.


			O que acontece é que seus pulmões, que são esponjosos e porosos, são preenchidos pelo ar e se expandem como um balão. Eles precisam se expandir, mas como, para onde? Eles são envolvidos por uma caixa óssea formada pelas costelas, pela coluna e pelo esterno. As costelas cedem um pouco, mas a maneira mais fácil para os pulmões se expandirem é empurrar para baixo o diafragma, músculo macio que forma o assoalho do peito e o teto do abdome. Esse músculo divide o corpo em dois compartimentos. A parte superior, que é o peito, contém o coração e os pulmões, enquanto a parte inferior, o abdome, abriga estômago, fígado, intestinos e outros órgãos vitais. Esse enorme músculo é arqueado como um teto abobadado, como uma cúpula.


			Imagine um desses pratos ou travessas descartáveis que compramos para festas ou piqueniques, por exemplo. Vire-o de cabeça para baixo e pressione a superfície arqueada. O que acontece? Ele se achata, espalha e distribui a força para todos os lados. É exatamente isso que o diafragma faz quando os pulmões, enchendo-se de ar, pressionam para baixo contra o topo desse arco.


			Deite-se de costas, respire fundo e coloque os dedos logo abaixo do esterno. Você está sentindo o diafragma se achatar e fazer força para fora? Agora, coloque as mãos nas laterais do corpo, na altura das extremidades inferiores das costelas, e respire fundo. Você sente os pulmões como se fossem balões, empurrando as costelas flutuantes?


			Pratique essa respiração diafragmática durante cinco minutos na cama, logo antes de adormecer, e por mais cinco minutos assim que acordar. À noite, ela tenderá a relaxá-lo, acalmá-lo e deixá-lo sonolento.  De manhã, ela lhe dará ânimo e energia. Se praticar isso regularmente, não só sua voz melhorará, como você também ganhará anos de vida. Cantores de ópera e professores costumam ser longevos. O famoso  Manuel Garcia viveu até os 101 anos e atribuía sua longevidade, em grande parte, a esse exercício diário de respiração profunda.


		




		

			CAPÍTULO 2


			AUTOCONFIANÇA POR MEIO
 DA PREPARAÇÃO


			“A melhor maneira de ganhar confiança é preparar-se tão bem para falar que haja poucas chances de fracassar.”


			 F. C. Lockwood e D. W. Thorpe; “Public Speaking Today”


			“Confiar na inspiração do momento: essa é a frase fatal que destruiu muitas carreiras promissoras. O caminho mais seguro para a inspiração é a preparação. Eu vi muitos homens corajosos e capazes fracassarem por falta de zelo. O domínio da fala só pode ser alcançado pelo domínio do assunto.”


			Lloyd George


			“Antes de um orador encarar seu público, deve escrever uma carta a um amigo e dizer: ‘Vou dar uma palestra sobre tal assunto e quero abordar tais pontos’. Então, ele deve enumerar os tópicos que vai abordar, na ordem correta. Se ele achar que não tem nada a dizer na carta, é melhor escrever para quem o convidou a falar e dizer que a provável morte de sua avó possivelmente o impedirá de estar presente na ocasião.”


			Dr. Edward Everett Hale


			“Os homens me dão certo crédito por ser um gênio, mas toda minha genialidade está ligada a isto: quando tenho um assunto a resolver, eu o estudo profundamente. Dia e noite ele está em minha mente, eu exploro todos os seus aspectos. Minha mente fica impregnada dele. Assim, meus esforços são o que as pessoas gostam de chamar de frutos da genialidade. Mas são fruto do trabalho e do pensamento.”


			Alexander Hamilton


			Nos últimos noventa anos, primeiro o autor deste livro e, depois, seus sucessores ajudaram homens e mulheres de todas as idades e esferas da vida a dar palestras em salas de aula patrocinadas pela organização Dale Carnegie. A única coisa que marcava a diferença entre o sucesso e o fracasso nessas apresentações era a necessidade urgente de prepará-las com antecedência e ter algo claro e definitivo a dizer, algo que impressionasse e que fosse plenamente expresso. Talvez, inconscientemente, você se interesse por oradores que parecem ter uma mensagem na cabeça e no coração e que desejam zelosamente comunicá-la à sua cabeça e ao seu coração. Isso é metade do segredo de se falar bem em público.


			Quando os oradores estão nesse tipo de estado mental e emocional, descobrem um fato significativo: que sua apresentação praticamente se fará sozinha. Seu jugo será dócil, seu fardo será leve. Um discurso bem preparado já está 90% entregue.


			A principal razão pela qual a maioria das pessoas faz esse curso, conforme registrado no Capítulo 1, é o desejo de adquirir confiança e coragem. O erro fatal que muitos cometem é negligenciar a preparação de suas palestras. Como podem esperar subjugar as tropas do medo a cavalaria do nervosismo se vão para a batalha com pólvora molhada, balas de festim ou sem munição alguma? Sob essas circunstâncias, não é de se admirar que eles não se sintam à vontade diante de um público. Como disse Lincoln, na Casa Branca: “Eu acredito que nunca terei idade suficiente para falar sem constrangimento quando não tiver nada a dizer.”


			Se você quer confiança, por que não fazer o necessário para desenvolvê-la? “O amor perfeito lança fora todo o medo”, escreveu o apóstolo João. O mesmo ocorre com a preparação perfeita. Daniel Webster, considerado um dos maiores oradores de todos os tempos, afirmou que preferiria se apresentar diante de um público meio vestido a meio preparado.


			Por que as pessoas que se matriculam em cursos de oratória não preparam suas falas com mais cuidado? Por quê? Alguns não compreendem claramente o que é a preparação nem como realizá-la com sabedoria; outros alegam falta de tempo. Portanto, discutiremos esses problemas de uma maneira bem completa — e esperamos que de forma lúcida e proveitosa — neste capítulo.


			A MANEIRA CERTA DE SE PREPARAR


			O que é preparação? Ler um livro? Embora esse seja um tipo de preparação, não é o melhor. Ler pode ajudar, mas, se você tentar absorver um monte de pensamentos “enlatados” de um livro e os apresentar imediatamente como se fossem seus, faltará algo em sua fala. Talvez o público não saiba exatamente o que está faltando, mas não se entusiasmará com você como orador.


			Para ilustrar: quando este autor conduziu um curso de oratória para os altos executivos de bancos de Nova York, os alunos, sobrecarregados, achavam difícil se preparar adequadamente — ou fazer o que concebiam como preparação. Estavam acostumados a pensar individualmente, a nutrir suas próprias convicções pessoais, a ver as coisas de seus próprios ângulos, a viver suas experiências originais. Dessa forma, haviam passado quarenta anos armazenando material para discursos. No entanto, para alguns, era difícil perceber isso. Não conseguiam ver a floresta por causa dos “pinheiros murmurantes e das cicutas” —, tomando emprestada uma frase de Henry Longfellow.


			Essa turma se reunia nas noites de sexta-feira, das 17 horas às 19 horas. Certo dia, um aluno a quem chamaremos de Jackson se deu conta de que já eram 16h30 e ele não sabia sobre o que falar. Saiu de seu escritório, comprou um exemplar da Forbes em uma banca de jornal e, no metrô, a caminho do Federal Reserve Bank, onde a turma se reunia, leu um artigo intitulado “Você tem apenas dez anos para ser bem-sucedido”. Leu-o, não porque estivesse interessado no artigo, mas porque precisava falar sobre algo, qualquer coisa, para preencher seu tempo de fala. Uma hora depois, na sala de aula, ele se levantou e tentou falar de maneira convincente e interessante sobre o conteúdo daquele artigo.


			E qual foi o inevitável resultado?


			Ele não havia digerido nem assimilado o que estava tentando dizer. “Tentando dizer” expressa exatamente a situação. Ele apenas tentou; não havia nenhuma mensagem buscando uma via de expressão ali, e seu tom de voz e maneira de falar revelavam isso de um jeito inequívoco. Como poderia esperar que o público ficasse mais impressionado do que ele próprio? Ele se referia ao artigo, dizia que o autor havia dito isso e aquilo, mas havia um excesso de Forbes nele, e, infelizmente, pouco de Jackson.


			Então, o autor se dirigiu a ele mais ou menos assim: 


			Jackson, não estamos interessados nessa personalidade obscura que escreveu o artigo. Ele não está aqui, não podemos vê-lo. Mas estamos interessados em você e suas ideias. Diga-nos o que você pensa, pessoalmente, não o que outra pessoa disse. Coloque mais de você mesmo em sua fala. Aproveite esse mesmo tema semana que vem; leia de novo o artigo e se pergunte se concorda com o autor. Se concordar, elabore sugestões e ilustre-as com observações baseadas em sua própria experiência. Se não concordar com ele, diga-nos por quê. Use o artigo apenas como ponto de partida de seu discurso pessoal.


			 


			Jackson aceitou a sugestão, releu o artigo e concluiu que não concordava nem um pouco com o autor. Dessa vez, não tentou preparar seu discurso sentado no metrô. Deixou-o amadurecer; era filho de seu cérebro. Sua fala se desenvolveu, expandiu e ganhou estatura, assim como suas filhas físicas. E, assim como elas, essa outra criança crescia dia e noite, enquanto ele nem tinha consciência disso. Um pensamento lhe era sugerido enquanto ele lia uma reportagem no jornal, e uma ilustração surgia em sua mente inesperadamente quando ele discutia o assunto com um amigo. O tema foi se aprofundando e crescendo, expandindo-se e ficando mais robusto à medida que pensava nele nos ocasionais momentos de calma durante a semana.


			Quando Jackson falou sobre esse assunto novamente, sua palestra tinha algo de seu: minério que ele extraíra de sua mina, moeda cunhada em sua própria casa da moeda. E ele falou ainda melhor porque discordava do autor do artigo. Não há melhor estímulo para despertar alguém do que a oposição.


			Que contraste incrível entre essas duas falas do mesmo homem, na mesma quinzena, sobre o mesmo assunto! Que diferença colossal faz o tipo certo de preparação!


			Vamos citar outro exemplo para ilustrar como fazer e como não fazer. Uma mulher, a quem chamaremos de Sra. Flynn, era minha aluna em Washington, D.C. Certa tarde, ela dedicou sua palestra a elogiar a capital da nação. Ela havia coletado fatos apressadamente e de maneira superficial de um folheto entusiasta emitido pelo Washington Tourist Bureau — fatos secos, desconectados, não digeridos. Ela não refletiu adequadamente sobre o tema, que não havia despertado seu entusiasmo. Ela não sentia profundamente aquilo que dizia, a ponto de fazer valer a pena expressá-lo. Era um tema insípido, insosso e inútil.


			UM DISCURSO QUE NÃO PODERIA FALHAR


			Quinze dias depois, aconteceu algo que abalou profundamente a  Sra. Flynn: um ladrão roubou seu Cadillac de um estacionamento público. Ela pediu ajuda à polícia, ofereceu recompensas, mas foi tudo em vão. A polícia admitiu que era quase impossível solucionar o crime. No entanto, apenas uma semana antes, eles haviam arranjado tempo para andar pelas ruas e multar a Sra. Flynn por ter estacionado seu carro por cerca de quinze minutos além do permitido. Esse tipo de policial, tão ocupado perseguindo cidadãos respeitáveis que não conseguia pegar criminosos, despertou sua ira. Ela ficou indignada e tinha algo a dizer, mas não algo que havia lido em um folheto publicado pelo departamento de turismo, mas algo que ela mesma houvesse vivido, uma experiência própria. Era algo que fazia parte do mundo real, que havia despertado seus sentimentos e convicções. Em seu discurso elogiando a cidade de Washington, ela havia laboriosamente extraído frase por frase do folheto; mas, depois, bastou se levantar e abrir a boca para que sua crítica à polícia brotasse, fervente e borbulhante como o Vesúvio em erupção. Um discurso como esse é quase infalível. Dificilmente pode ser um fracasso. Era resultado de experiência e reflexão.


			O QUE É, DE FATO, A PREPARAÇÃO


			Acaso preparar um discurso significa reunir algumas frases impecáveis, escritas ou decoradas? Não. Significa reunir pensamentos casuais que transmitem muito pouco a você mesmo? De forma alguma. Significa reunir seus pensamentos, suas ideias, suas convicções, seus impulsos. E você os tem. Você os tem todos os dias de sua vida, acordado ou dormindo, pois eles fervilham também em seus sonhos. Toda sua existência é preenchida por sentimentos e experiências, que estão guardados profundamente em sua mente inconsciente, como seixos na areia da praia. Preparar-se significa pensar, refletir e relembrar, selecionar os tópicos que mais lhe agradam, polindo-os e os transformando em um padrão, um mosaico próprio. Não parece algo tão difícil, não é? E não é mesmo. Requer apenas um pouco de concentração e pensamento focado em um propósito.


			Perguntei a vários oradores famosos qual era o segredo do seu sucesso. Um deles, Dwight L. Moody, um dos grandes pregadores evangélicos de seu tempo, respondeu:


			Não tenho segredo. Quando escolho um assunto, anoto-o na parte externa de um envelope grande. Tenho muitos envelopes assim. Quando estou lendo, se encontro algo bom sobre qualquer assunto de que preciso falar, guardo-o no envelope certo e o deixo ali. Sempre carrego um caderno comigo, e se ouço algo que possa lançar luz sobre o assunto, anoto-o e o deixo ali. Às vezes, fica ali por um ano ou mais. Quando quero um sermão novo, pego tudo que juntei e, entre o que encontro lá e os resultados de meus estudos, tenho material suficiente. Estou o tempo todo revisando meus sermões, tirando um pouco daqui, acrescentando um pouco dali. Assim, nunca ficam ultrapassados.


			O SÁBIO CONSELHO DE UM REITOR DE YALE


			Quando a faculdade de teologia de Yale celebrou o centenário de sua fundação, seu reitor à época, o Dr. Charles Reynold Brown, proferiu uma série de palestras sobre a arte da pregação. Ele já se dedicava há mais de trinta anos à elaboração e à apresentação de discursos semanais, bem como ao ensino de outras pessoas a fazerem o mesmo, de modo que estava apto a oferecer  conselhos sábios sobre o assunto. Conselhos válidos tanto para um homem da igreja preparando um sermão sobre o Salmo 91  quanto para um gestor de uma fábrica de calçados preparando um discurso sobre sindicatos trabalhistas. Portanto, tomei a liberdade de citar o Dr. Brown aqui:


			Como uma galinha, choque seu texto e seu tema. Continue chocando até que estejam macios e responsivos. Enquanto isso, os pequenos germes de vida ali contidos se expandirão e se desenvolverão, eclodindo em uma ninhada de ideias promissoras.


			Será muito melhor se esse processo durar um longo tempo, em vez de ser deixado para o sábado de manhã, quando você precisar fazer a preparação final para o domingo. Se um pastor puder manter certa verdade em sua mente por um mês, seis meses, um ano, talvez, antes de pregar sobre ela, encontrará novas ideias brotando perpetuamente, até que mostrem um crescimento abundante. Ele pode meditar sobre essa verdade enquanto anda pelas ruas, ou enquanto passa algumas horas dentro de um trem, quando seus olhos estão cansados demais para ler.


			Ele pode refletir sobre o tema à noite. É melhor que o ministro não leve sua igreja e seu sermão para a cama consigo habitualmente; o púlpito é maravilhoso para pregar, mas não é um bom companheiro de cama. No entanto, apesar de tudo isso, às vezes eu saio da cama no meio da noite para anotar os pensamentos que surgem em minha mente, com medo de esquecê-los ao amanhecer.


			Ao preparar material para um sermão em particular, anote tudo o que lhe vier à mente sobre o texto e o tema. Anote o que viu no texto quando o escolheu e todas as ideias associadas a ele que lhe ocorrerem.


			Coloque todas essas ideias por escrito, em poucas palavras, o suficiente para fixá-las, e mantenha sua mente buscando mais o tempo todo, como se ela nunca mais fosse ver outro livro na vida. Essa é a maneira de treinar a mente para ser produtiva. Você mantém seus processos mentais frescos, originais e criativos usando esse método.


			Anote todas essas ideias que você mesmo trouxe ao mundo, sem ajuda. Elas são mais preciosas para seu desenvolvimento mental do que rubis, diamantes e muito ouro. De preferência, anote-as em pedaços de papel, no verso de velhas cartas, pedaços de envelopes, papel de rascunho, qualquer coisa que chegar às suas mãos. Isso é muito melhor, em todos os sentidos, do que usar folhas de papel almaço bonitas, grandes e limpas. Não se trata apenas de uma questão de economia; você verá que é mais fácil organizar esses pedaços soltos de papel quando for colocar seu material em ordem.


			Anote sempre todas as ideias que surgirem em sua mente e pense bastante o tempo todo. Você não deve enterrar esse processo, pois se trata de uma das transações mentais mais importantes às quais você terá o privilégio de se dedicar. É esse método que faz crescer o poder produtivo da mente.


			Você descobrirá que os sermões de que mais gosta de pregar, aqueles que mais fazem bem à vida de sua gente, são os que tira de seu próprio interior. Eles são osso de seus ossos, carne de sua carne, frutos de seu trabalho mental, resultado de sua energia criativa. Sermões compilados e confusos sempre terão um sabor de segunda mão, de algo requentado. Os sermões que vivem, que se movem, que entram no templo andando, saltitando e louvando a Deus, que entram no coração dos homens, fazendo-os voar com asas de águias, trilhar o caminho do dever e não desanimar — esses sermões são os que nascem das energias vitais do homem que os profere.


			COMO LINCOLN PREPARAVA SEUS DISCURSOS


			Você sabe como Lincoln preparava seus discursos? Felizmente, conhecemos os fatos. Ao ler aqui sobre seu método, você notará que o reitor Brown, em seu sermão, elogiou vários procedimentos que Lincoln havia empregado mais de trinta anos antes. Um dos discursos mais famosos de Lincoln foi aquele em que ele declarou, com visão profética: “Uma casa dividida e contra si mesma não pode resistir. Acredito que este governo não pode suportar, permanentemente, ser metade escravo e metade livre.” Esse discurso foi concebido enquanto ele realizava suas atividades diárias: enquanto trabalhava, enquanto fazia suas refeições, enquanto caminhava pela rua, enquanto estava em seu celeiro ordenhando sua vaca, enquanto ia diariamente ao açougue e à mercearia, com um velho xale cinza sobre os ombros, a cesta de compras no braço, seu filho pequeno ao seu lado, tagarelando e fazendo perguntas, contrariado, e puxando os dedos longos e ossudos de seu pai tentando, em vão, fazê-lo falar com ele. Mas Lincoln seguia em frente, absorto em suas reflexões, pensando em seu discurso, aparentemente inconsciente da existência do menino.


			De tempos em tempos, durante esse processo de incubação e chocagem, ele anotava coisas, fragmentos, frases aqui e ali em envelopes perdidos, pedaços de papel, partes arrancadas de sacos de papel, qualquer coisa que tivesse à mão. Guardava essas anotações em seu chapéu, levando-as consigo até poder se sentar e organizá-las, escrever e revisar o texto todo, moldá-lo para ser proferido e publicado.


			Nos debates de 1858, o senador Stephen Douglas repetia o mesmo discurso onde quer que fosse, mas Lincoln continuava estudando, contemplando e refletindo. Como ele disse, era mais fácil fazer um discurso novo a cada dia do que repetir um antigo, pois o assunto estava sempre se ampliando e se expandindo em sua mente.


			Pouco tempo antes de se mudar para a Casa Branca, ele pegou uma cópia da Constituição e três discursos e, tendo apenas esse material como referência, trancou-se em um quartinho sujo e empoeirado nos fundos de uma loja em Springfield e lá, longe de qualquer intrusão e interrupção, escreveu seu discurso inaugural.


			Como Lincoln preparou o discurso que faria em Gettysburg? Infelizmente, circularam relatos falsos a esse respeito. Mas a história verdadeira é fascinante. Vamos lá:


			Quando a comissão encarregada pelo cemitério de Gettysburg decidiu providenciar uma consagração formal, convidou Edward Everett para fazer o discurso. Ele havia sido pastor em Boston, presidente de Harvard, governador de Massachusetts, senador dos Estados Unidos, embaixador na Inglaterra, secretário de Estado e era considerado o melhor orador dos Estados Unidos. Inicialmente, a data definida para as cerimônias de consagração foi 23 de outubro de 1863. Muito sabiamente, Everett declarou que seria impossível se preparar adequadamente em tão pouco tempo, de modo que a consagração foi adiada para 19 de novembro, quase um mês depois, para dar-lhe tempo. Nos últimos três dias desse período, ele ficou em Gettysburg, percorrendo o campo de batalha, familiarizando-se com tudo o que havia acontecido lá. Esse período de “chocagem” e reflexão foi uma preparação excelente; tornou a batalha real para ele.


			Convites foram enviados a todos os membros do Congresso, ao presidente e a seu gabinete. A maioria recusou; o comitê se surpreendeu quando soube que Lincoln concordara em comparecer. Acaso deveriam pedir-lhe que discursasse? Eles não tinham essa intenção; inclusive, objeções foram levantadas. Ele não teria tempo para se preparar e, além disso, mesmo que tivesse tempo, teria habilidade? Era verdade: ele podia se sair bem em um debate sobre escravidão ou em um discurso na Cooper Union, mas ninguém nunca o ouvira fazer um discurso em uma cerimônia. Seria uma ocasião grave e solene, não podiam correr riscos. Mas continuavam se perguntando se deveriam pedir-lhe que falasse algumas palavras. Não teriam se perguntado uma única vez se tivessem o poder de prever o futuro e ver que aquele homem, cuja habilidade estavam questionando, proferiria naquela ocasião um dos discursos considerados, até hoje, o mais marcante já proferido pelos lábios de um mortal.


			Por fim, quinze dias antes do evento, em cima da hora, enviaram a Lincoln um convite para “dizer algumas palavras apropriadas”. Sim, foi assim que se expressaram: “algumas palavras apropriadas”. Imagine só escrever isso para o presidente dos Estados Unidos!


			Lincoln imediatamente começou a se preparar. Escreveu para Edward Everett pedindo uma cópia do discurso que aquele acadêmico clássico faria. Um ou dois dias depois, ao ir à galeria de um fotógrafo para posar para sua fotografia, Lincoln levou consigo o manuscrito de Everett e o leu durante o tempo livre que tinha no estúdio. Passou dias pensando em seu discurso; pensava nele enquanto andava de um lado para o outro entre a Casa Branca e o Ministério da Guerra; e enquanto esperava em um sofá de couro no Ministério da Guerra os últimos relatórios telegráficos. Havia escrito um rascunho em uma folha de papel almaço e o carregava consigo em sua cartola de seda. Chocou-o incessantemente, e incessantemente o discurso ia tomando forma. No domingo anterior à cerimônia, ele disse a Noah Brooks, um jornalista de Washington: “Não está exatamente escrito. Na verdade, não está terminado. Eu o redigi duas ou três vezes, e terei que dar outra repassada para ficar satisfeito.”


			Ele chegou a Gettysburg na noite anterior à consagração. A pequena cidade estava lotada. Sua população habitual, que era de 1300 habitantes, havia subido para 15 mil. As calçadas estavam congestionadas, intransitáveis, homens e mulheres tomaram as ruas de terra. Meia dúzia de bandas tocava; multidões cantavam “John Brown’s Body”. Pessoas se reuniram diante da casa de Wills, onde Lincoln havia sido recebido. Fizeram uma serenata para ele; pediram discurso. Lincoln respondeu — com algumas palavras que transmitiram mais clareza que tato, talvez — que só falaria ao público no dia seguinte. O fato é que ele passou a última parte daquela noite dando outra repassada em seu discurso. Inclusive, ele foi à casa a lado, onde o secretário Seward estava hospedado, e leu o discurso para ele, ávido por suas críticas. Depois do café da manhã, no dia seguinte, ele continuou repassando o discurso, trabalhando nele, até que uma batida na porta lhe informou que era hora de assumir seu lugar na procissão. O coronel Carr, que cavalgava logo atrás do presidente, declarou: 


			Quando a procissão começou, o presidente estava sentado ereto em seu cavalo, parecia o comandante-em-chefe do exército; mas conforme a procissão avançava, seu corpo foi se inclinando para a frente, seus braços pendiam, frouxos, e sua cabeça estava curvada. Ele parecia absorto em pensamentos.


			 


			Podemos imaginar que, até aquele momento, ele estava revisando seu pequeno discurso de dez frases imortais, dando-lhe outra repassada.


			Embora Lincoln tenha feito alguns discursos com interesse superficial, que foram fracassos inquestionáveis, ele possuía um poder extraordinário quando falava de escravidão e de sindicatos. Por quê? Porque pensava incessantemente nesses problemas e os sentia profundamente. Um companheiro de Lincoln dividiu um quarto com ele em uma taverna em Illinois. Quando acordou na manhã seguinte, encontrou-o sentado na cama, olhando para a parede. Suas primeiras palavras foram: “O governo não pode suportar, permanentemente, ser metade escravo e metade livre.”


			Como Cristo preparava seus discursos? Ele se retirava da multidão; ele pensava, meditava, ponderava. Ele foi sozinho para o deserto, meditou e jejuou por quarenta dias e quarenta noites. “Dali em diante, Jesus começou a pregar”, registrou são Mateus. Pouco depois disso, ele proferiu as palavras mais celebradas do mundo: o Sermão da Montanha.


			Talvez você argumente: “Isso tudo é muito interessante, mas não tenho vontade de ser um orador imortal. Quero apenas falar nas reuniões de trabalho, fazer umas palestras simples em meu clube ou em uma reunião da comunidade, ocasionalmente.”


			Claro, e nós realizaremos seus desejos. Este livro foi escrito com o propósito específico de ajudar você e outras pessoas semelhantes a fazer exatamente isso. Mas, por mais despretensiosas que sejam suas palestras, você pode se beneficiar usando os métodos dos famosos oradores do passado.


			COMO PREPARAR SUA PALESTRA


			É possível que os leitores deste livro estejam matriculados em um dos muitos cursos de oratória que utilizam este material. Durante o curso, várias vezes, os alunos devem fazer discursos. Sobre quais temas você deve falar? Sobre qualquer coisa que lhe interesse. Se possível, escolha você mesmo seus temas e terá mais sorte ainda se seu tema o escolher. No entanto, com bastante frequência, seu professor sugerirá temas sobre os quais você deverá falar.


			Não cometa o erro quase universal de tentar abranger muita coisa em uma breve palestra. Escolha apenas um ou dois ângulos de um assunto e tente abordá-los adequadamente. Já será uma sorte se conseguir fazer isso nas pequenas palestras que fazem parte da programação da maioria dos cursos.


			Defina seu tema com uma semana de antecedência, para que tenha tempo de pensar nele nos raros momentos de calma. Pense nele por sete dias; sonhe com ele sete noites. Que ele seja seu último pensamento ao se deitar. Pense nele na manhã seguinte, enquanto toma café da manhã, no banho, andando pela cidade, enquanto estiver esperando o elevador, o almoço, a hora de um compromisso. Discuta-o com seus amigos. Transforme-o em tema de conversa.


			Faça a si mesmo todas as perguntas possíveis sobre o tema. Por exemplo, se for falar sobre divórcio, pergunte quais são as causas, os efeitos econômicos e sociais etc. Acha que deveríamos ter leis consistentes sobre o divórcio? Por quê? Ou não deveria haver leis sobre o divórcio? Divorciar-se deveria ser mais difícil? Mais fácil?


			Suponhamos que você vá falar sobre o motivo de ter se matriculado em um curso de oratória. Pergunte-se coisas como estas: Quais são meus problemas? O que espero ganhar com este curso? Já falei em público? Se sim, quando? Onde? O que aconteceu? Por que acho este curso valioso? Conheço pessoas que estão progredindo no trabalho e em outros aspectos da vida por causa de sua autoconfiança, presença, capacidade de falar de forma convincente? Conheço outras que provavelmente nunca alcançarão um sucesso gratificante por não possuírem essas habilidades? Seja específico. Conte as histórias dessas pessoas sem mencionar seus nomes.


			Se conseguir estar diante do grupo, pensar com clareza e falar por dois ou três minutos, isso é tudo que será esperado de você nas primeiras vezes. Um tema como por que se matriculou no curso de oratória é muito fácil, é óbvio. Se dedicar um pouco de tempo a selecionar e organizar material sobre esse tema, quase certamente memorizará tudo, pois estará falando de suas próprias observações, seus próprios desejos, suas próprias experiências.


			Por outro lado, vamos supor que você decidiu falar sobre seu negócio ou profissão. Como deve começar a preparar essa palestra? Você já tem riqueza de material sobre o assunto. Seu problema, então, será selecioná-lo e organizá-lo. Não tente falar tudo sobre o tema em três minutos, isso não é possível. Será uma tentativa muito superficial, muito fragmentária. Pegue um, apenas um tópico de seu tema e amplie-o. Por exemplo, você pode contar como chegou a seu negócio ou profissão. Foi resultado do acaso ou uma escolha? Relate suas primeiras dificuldades, suas derrotas, suas esperanças, seus triunfos. Faça uma narrativa de interesse humano, do tipo que se encontra, por exemplo, no Readers Digest. A história verdadeira e íntima da vida de quase qualquer homem, se contada modestamente e sem egoísmo ofensivo, é muito divertida. É um material de palestra quase infalível. Ou pegue outro ângulo de seu negócio: que problemas enfrenta? Que conselho você daria a um jovem que está entrando nesse ramo?


			Ou fale sobre as pessoas com quem se relaciona, tanto as honestas quanto as desonestas, por causa do trabalho. Fale sobre seus problemas com funcionários ou colegas de trabalho, com clientes. O que aprendeu em seu negócio ou profissão sobre o tema mais interessante do mundo: a natureza humana? Se falar sobre o lado técnico do seu negócio, sobre coisas, sua palestra facilmente poderá acabar sendo desinteressante para os outros. Mas pessoas, personalidades… Dificilmente se pode errar com esse tipo de material.


			Acima de tudo, não faça de sua palestra uma pregação abstrata, pois vai provocar tédio. Faça de sua palestra um bolo de camadas, alternando exemplos e pensamentos. Pense em casos concretos que observou e nas verdades fundamentais que, segundo sua opinião, eles ilustram. Você também descobrirá que esses casos concretos são muito mais fáceis de lembrar que abstrações; é muito mais fácil falar sobre eles, e ajudarão a alegrar sua apresentação.


			Vejamos de que maneira um escritor muito interessante faz isso. Segue um trecho de um artigo da Forbes sobre a necessidade de que executivos deleguem responsabilidades a seus colaboradores. Observe os exemplos — a “fofoca” sobre as pessoas.


			Muitas das nossas gigantescas empresas atuais já foram negócios de uma pessoa só. Mas a maioria delas superou esse status. A razão é que, embora toda grande organização seja a sombra alongada de um homem, os negócios agora são conduzidos em uma escala tão colossal que, por necessidade, até mesmo o gigante mais capaz precisa reunir ao seu redor colaboradores inteligentes para ajudar a manusear todas as rédeas.


			F. W. Woolworth, fundador das lojas que levam seu nome, disse-me uma vez que sua empresa havia sido essencialmente de um homem só durante anos. Com isso, ele acabou com sua saúde, e foi enquanto passava semanas no hospital que acordou e entendeu que, se seu negócio fosse expandir como ele esperava, teria que dividir as responsabilidades de gestão.


			A Bethlehem Steel também foi, por muitos anos, uma empresa de um homem só. Charles M. Schwab era tudo. Pouco a pouco, Eugene G. Grace foi crescendo e passou a ser mais capaz que  Schwab no setor siderúrgico, segundo as repetidas declarações deste último. Hoje, a Bethlehem Steel não é mais simplesmente Schwab.


			A Eastman Kodak, em seus estágios iniciais, consistia principalmente de George Eastman, mas ele foi sábio e criou uma organização eficiente há muito tempo. Todas as maiores empresas do setor de carne processada de Chicago passaram por uma experiência semelhante nos tempos de seus fundadores. A Standard Oil, ao contrário da ideia popular, nunca mais foi uma organização de um homem depois que alcançou grandes dimensões.


			J. P. Morgan, embora fosse um gigante imponente, acreditava fervorosamente na escolha de colaboradores mais capazes e na divisão dos encargos com eles.


			Ainda existem líderes ambiciosos que gostariam de administrar suas empresas com base no princípio de um homem só, mas, quer queiram, quer não, pela magnitude das operações modernas, são forçados a delegar responsabilidades a outros.


			 


			Algumas pessoas, ao falar de seus negócios, cometem o imperdoável erro de se referir apenas aos fatos que lhes interessam. Por acaso um orador não deveria tentar descobrir o que vai entreter seus ouvintes, e não a si mesmo? Não deveria tentar apelar aos interesses egoístas do público? Por exemplo, se ele vende seguros contra incêndio, não deveria falar sobre como evitar incêndios nas propriedades das pessoas? Se ela é uma banqueira, não deveria dar conselhos sobre finanças ou investimentos? Ao se preparar, estude seu público. Pense nos desejos das pessoas que vão ouvi-lo. Às vezes, isso já é metade da batalha vencida.


			Ao preparar certos temas, se o tempo permitir, é muito aconselhável ler sobre o assunto para descobrir o que outros já pensaram e disseram sobre o mesmo assunto. Mas não leia nada antes de extrair tudo de si mesmo. Isso é muito importante. Em seguida, vá a uma biblioteca pública e exponha suas necessidades ao bibliotecário. Se você não tem o hábito de fazer pesquisas, provavelmente ficará surpreso com a ajuda que um bibliotecário pode lhe dar, como um livro especial sobre seu tema, esboços e resumos para debate com os principais argumentos de ambos os lados das questões públicas do dia. Existem listas de artigos publicados em revistas sobre vários temas, guias, almanaques, enciclopédias e dezenas de livros de referência. São ferramentas para sua oficina; use-os. Nos últimos anos, temos a vantagem de usar a internet como uma fonte importante de informações sobre praticamente qualquer assunto.


			O SEGREDO DA RESERVA DE ENERGIA


			Luther Burbank, provavelmente o maior botânico de todos os tempos, disse, pouco antes de morrer: “Muitas vezes produzi um milhão de espécimes de plantas para encontrar apenas um ou dois superlativamente bons; e então, destruí todos os espécimes inferiores.” Um discurso deve ser preparado com base nesse espírito pródigo e discriminativo. Reúna cem pensamentos e descarte noventa.


			Busque mais material, mais informações do que poderia utilizar. Faça isso, pois lhe dará mais confiança pela certeza de alcançar seu público. Faça isso pelo efeito que terá em sua mente, coração e toda sua maneira de falar. É um fator básico e importante da preparação, mas quem tem que falar tanto em público quanto em privado constantemente o ignora.


			Um renomado executivo da área de vendas comentou: 


			Eu treinei centenas de representantes de vendas e equipes de atendimento ao cliente, e a principal fraqueza que descobri na maioria deles foi a incapacidade de perceber a importância de saber tudo que for possível sobre os produtos que representam, e obter esse conhecimento antes de começar a vender.


			Muitos vendedores iam à minha sala e, depois de receber a descrição do produto e um roteiro para abordar o cliente, ficavam ansiosos para sair tentando vender. Muitos desses homens e mulheres não duraram uma semana e um grande número não durou nem 48 horas. Ao treinar vendedores na venda de um artigo alimentício específico, eu me esforçava para torná-los especialistas em alimentos. Eu os obrigava a estudar as tabelas nutricionais emitidas pelo Departamento de Agricultura dos Estados Unidos, que mostram a quantidade de água, de proteínas, carboidratos, gordura e outros componentes dos alimentos. Eu os fazia estudar os elementos que compunham os produtos que iam vender. Eu os fazia estudar vários dias para depois passar nas provas. Eu os fazia vender o produto para outros vendedores. Eu oferecia prêmios para os melhores discursos de vendas.


			Muitas vezes, encontrei vendedores impacientes no período preliminar necessário para estudar seus produtos. “Nunca terei tempo para dizer tudo isso aos varejistas de alimentos. Eles estão sempre muito ocupados. Se eu falar sobre proteínas e carboidratos, não vão me dar atenção, e se derem, não saberão do que estou falando”, diziam. E minha resposta era: “Você não vai adquirir todo esse conhecimento para beneficiar seu cliente, e sim a si mesmo. Se conhecer seu produto de cabo a rabo, sentirá em relação a ele algo difícil de descrever. Você ficará tão positivamente carregado, tão resistente, sua atitude mental estará tão fortalecida que será irresistível e invencível.


			Ida M. Tarbell, a conhecida autora de The History of the Standard Oil Company [A História da Standard Oil Company, em tradução livre], disse a este autor que, anos atrás, quando ela estava em Paris, S. S. McClure, fundador da McClure’s Magazine, lhe telegrafou pedindo que escrevesse uma pequena reportagem sobre a Atlantic Cable. Ela foi para Londres, entrevistou o administrador europeu da empresa, a principal no setor de telégrafos, e coletou dados suficientes para sua tarefa. Mas ela não parou por aí. Queria um suprimento de fatos para ter de reserva, então estudou todos os tipos de telégrafos que estavam em exposição no Museu Britânico, leu livros sobre a história do telégrafo e visitou fábricas nas fronteiras de Londres para ver esses equipamentos em processo de fabricação.


			Por que ela coletou dez vezes mais informações do que poderia usar? Porque acreditava que isso lhe propiciaria uma reserva de energia e porque havia percebido que as coisas que sabia, mas não expressava, emprestavam força e cor ao pouco que manifestava.


			Um orador profissional, que já falou para aproximadamente trinta milhões de pessoas, confidenciou-me que, quando não se arrependia, no caminho de volta para casa, pelas coisas boas que havia deixado de dizer de sua palestra, sentia que a apresentação havia sido um fracasso. Por quê? Porque ele sabia, devido à sua longa experiência, que as palestras de mérito distintivo são aquelas que têm uma abundante reserva de material, uma infinidade, uma profusão de dados, muito mais do que o orador tem tempo para usar.


			“O quê?”, talvez você objete. “Como vou arranjar tempo para tudo isso? Eu trabalho, tenho família e um monte de compromissos. Não posso ficar indo a museus e bibliotecas, ler livros e ficar sentado na cama durante o dia murmurando meus discursos.”


			Eu já ouvi essas desculpas muitas e muitas vezes, por isso, são levadas em consideração aqui. Sugiro aos meus alunos que falem sobre assuntos nos quais já pensaram bastante. Muitas vezes, ninguém lhes pede que preparem algum discurso com antecedência, simplesmente recebem um tema fácil para falar de improviso diante da classe. Isso lhes dará prática, é muito útil para aprender a pensar depressa, que é o tipo de coisa que, às vezes, nos vemos forçados a fazer na maioria das discussões.


			O Dr. Franklin C. Ashby, um discípulo de Dale Carnegie do século XXI, acrescenta estas sugestões:


			 


			•	Aprenda o máximo que puder sobre o assunto de sua palestra.


			•	Reúna todas as informações possíveis sobre o tema. Anote ideias, palavras-chave ou frases.


			•	Use todas as fontes de pesquisa disponíveis para se saturar de informações.


			•	Consulte a internet e leia publicações profissionais, técnicas ou especializadas para saber mais sobre os últimos avanços na área que irá discutir.


			•	Identifique os pontos principais que você deseja abordar. Destaque-os em suas anotações.


			•	Organize fatos para dar suporte a esses pontos.


			•	Prepare notas e gráficos — quando pertinente — para se assegurar de que todos os pontos serão abordados de forma eficaz.


			•	Saiba que haverá objeções e discordâncias em relação às suas ideias e esteja preparado para discuti-las e refutá-las.


			Siga as sugestões dadas neste capítulo, pois elas lhe proporcionarão a facilidade e a liberdade que busca, além da habilidade de preparar palestras de forma eficaz.


			Se procrastinar até ter tempo livre para preparar e planejar sua palestra, provavelmente esse dia nunca chegará. No entanto, é fácil fazer o habitual, aquilo a que já estamos acostumados, não é? Então, reserve uma noite específica por semana, das 20 horas às 22 horas, e dedique-se exclusivamente a essa tarefa. Essa é a maneira certa, o caminho sistemático. Por que não tentar?


			RESUMINDO


			1. Quando os oradores têm uma mensagem na cabeça e no coração, um desejo interior de falar, quase certamente honrarão esse desejo. Um discurso bem preparado já é 90% bem-sucedido.


			2. O que é se preparar para um discurso? Colocar umas frases mecânicas no papel? Decorá-las? De jeito nenhum. A preparação consiste em extrair algo de si mesmo, reunir e organizar seus próprios pensamentos, estimar e nutrir suas próprias convicções.


			3. Não procure fabricar um discurso em trinta minutos. Um discurso não pode ser preparado assim, como um bife. Um discurso precisa crescer. Selecione seu tema bem antes da data da palestra, pense nele em momentos de calma, choque-o, durma com ele, sonhe com ele. Discuta-o com amigos. Faça dele um tema de conversa. Faça a si mesmo todas as perguntas possíveis a respeito dele. Anote em pedaços de papel todos os pensamentos e exemplos que lhe ocorrerem e continue buscando mais. Ideias, sugestões, exemplos virão à tona em vários momentos — quando estiver tomando banho, dirigindo pela cidade, fazendo o jantar. Esse tem sido o método de quase todos os oradores bem-sucedidos.


			4. Depois de pensar sozinho sobre o tema, vá à biblioteca e leia um pouco sobre ele — se o tempo permitir. O bibliotecário pode lhe ajudar bastante. Use a internet. Há uma infinidade de informações disponíveis on-line.


			5. Colete muito mais material do que pretende usar. Imite Luther Burbank. Ele sempre produzia um milhão de espécimes de plantas para encontrar um ou dois superlativamente bons. Reúna cem pensamentos, descarte noventa.


			6. A maneira de desenvolver reserva de energia é saber muito mais do que pode usar, ter um reservatório cheio de informações. Ao preparar um discurso, use os métodos discutidos anteriormente neste capítulo.


			ERROS COMUNS


			O pecado mais inescusável é repetir erros de uso comum e cotidiano. Afinal, seu intuito é ser um bom orador, não é?


			Muitas vezes, ouvimos por aí pessoas dizendo coisas como “Nossas vidas são uma bênção”; “No mundo atual, nossas mentes estão sobrecarregadas”; “Tenhamos paz em nossos corações”.


			Isso constitui um erro, o uso inadequado do plural. Infelizmente, é usado a torto e a direito em todo tipo de comunicação escrita também. Mas aprenda e grave isto: sempre que nos referimos a duas ou mais pessoas ou a grupos, aquelas partes do corpo ou atributos que são únicos em cada indivíduo devem ser mantidos no singular. Assim, o correto é:


			 


			•	Nossa vida é uma bênção.


			•	No mundo atual, nossa mente está sobrecarregada.


			•	Tenhamos paz em nosso coração.


			•	Os olhos de todos estão voltados para as políticas públicas.


			•	Unimos nossa boca em um beijo eterno.


			•	Com o rosto voltado para o céu, admiramos as estrelas.


			 


			Além do uso inadequado do plural, também ouvimos se repetirem palavras e expressões mal pronunciadas. Daremos alguns exemplos dos erros e as correspondentes formas corretas:
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