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INTRODUCAO

que € necessario para trabalhar em equipa e ser bem sucedido?

Serd que € preciso nascer com uma personalidade expansiva

ou com uma forte intui¢do para se sair bem nos relaciona-
mentos? No que diz respeito as competéncias pessoais, serd que tudo
¢ predeterminado, cabendo-nos apenas aceitar aquelas que Deus nos
concedeu? Podera uma pessoa habilidosa na construcio de bons
relacionamentos tornar-se ainda melhor?

As pessoas que sabem como se relacionar bem com as outras sio
com frequéncia facilmente reconheciveis. Pessoas com essa capacidade
tém muita facilidade em relacionar-se connosco, fazendo-nos sentir
valorizados e promovendo o nosso crescimento pessoal para um
nivel superior. Tal interac¢do gera uma experiéncia positiva que nos
faz querer passar mais tempo com essa pessoa.

Algumas sao tao habilidosas no seu relacionamento com as outras
pessoas que deveriam ganhar o Prémio Empatia. A nossa mente vém
logo nomes como Dale Carnegie, John Wooden, Ronald Reagan e
Norman Vincent Peale. Da mesma forma que ha pessoas cuja habilidade
de se relacionarem com outras faria delas candidatas ao Prémio Antipatia.
E ndo sdo poucas as que tém tal reputagao.

Mas nao é necessario ler os jornais ou estudar Historia para encontrar
exemplos dos dois extremos. E preciso lidar com elas no dia-a-dia:
nas ruas, na igreja, talvez em casa e certamente no trabalho. Dé uma
vista de olhos nas seguintes afirmagdes feitas por algumas pessoas ao
candidatarem-se a um emprego e veja como, revelam a sua deficiéncia
no que diz respeito a relacionamentos:

® “Para a empresa é melhor que eu ndo precise de trabalhar
com outras pessoas”.

® “A empresa fez de mim um bode expiatdrio, exactamente
como as outras em que trabalhei anteriormente”.

® “Observagao: Por favor, ndo interprete mal o facto de
eu ter passado por 14 empregos. Eu ndo pedi demissdo
em nenhum deles”.

e “Referéncias: Nenhuma. Deixei um rasto de destrui¢cao por
onde passei”.
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E possivel que descubra com surpresa que algumas destas afir-
macgoes definem as pessoas que trabalham agora no seu local de tra-

balho!

ALGUMAS PESSOAS CONHECEM O SEGREDO

Que valor atribui a sua capacidade de se relacionar com os outros?
Pergunte aos executivos bem sucedidos dos grandes grupos empre-
sariais qual é a caracteristica mais desejavel para ser bem sucedido
em cargos de lideranca e eles dir-lhe-30 que é a capacidade de trabalhar
em conjunto. Pergunte a empreendedores o que separa o sucesso do
fracasso e dir-lhe-3o que é a capacidade para estabelecer relacionamen-
tos. Fale com vendedores e confirmardo que saber lidar com pessoas
¢ muito mais importante do que qualquer outro tipo de conhecimento.
Sente-se com professores e comerciantes, gerentes de lojas e pequenos
empresarios, lideres religiosos e pais e dir-lhe-3o que a capacidade
de lidar com pessoas faz a diferenga entre aqueles que se destacam
e os que ficam na mediocridade. As competéncias humanas nao tém
preco. Ndo importa o que quer fazer, se nao é capaz de alcangar
sucesso com as outras pessoas, entao nao o alcangara!

Muita gente cai na armadilha de pensar que os relacionamentos
ndo constituem uma prioridade. Isso nao é bom, pois a nossa capacidade
de construir e manter relacionamentos saudaveis € o factor mais im-
portante para nos sairmos bem em qualquer drea da vida. E o que
determina o nosso potencial sucesso. Robert W Woodruff, o homem
cuja lideranga transformou a Coca-Cola, de uma pequena produtora
regional de bebidas num poderoso grupo financeiro internacional,
compreendeu a importancia do factor pessoal no que se referia as
realizagoes. No livro Top Performance (Alto Desempenho), o especialista
em relacionamentos Zig Ziglar cita o ex-director executivo da Coca-
-Cola. Zig diz que Woodruff costumava distribuir um pequeno panfleto
que ele proprio criou, no qual se lia:

A vida é muito parecida com o trabalho de um vendedor.
Se somos bem sucedidos ou nao, é muito mais uma
questdo de qudao bem motivamos os seres humanos com
os quais lidamos a comprar de nds o que temos para lhes
oferecer.

Sucesso ou fracasso neste trabalho é, essencialmente,
uma questao de relacionamentos humanos. Tem a ver com
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o tipo de reac¢ao que provocamos nos membros da nossa
familia, nos nossos clientes, funcionarios, empregadores,
colegas de trabalho e colaboradores. Se esta reacgdo é favoravel,
temos uma boa hipotese de sermos bem sucedidos. Se a
reac¢ao ndo for boa, estamos condenados.

O nosso pecado mortal nos relacionamentos pessoais é
nao lhes darmos a devida importancia. Nio fazemos um
esforgo activo e continuo para fazer e dizer coisas que
contribuirdo para que as pessoas gostem mais de nos,
creiam em nos e que criem nelas o desejo de trabalhar
connosco na realizagdo dos nossos propésitos e desejos.

Vemos constantemente pessoas e organizacoes desem-
penharem apenas uma pequena parte do seu potencial de
sucesso, ou falharem totalmente, s6 porque negligenciaram
o elemento humano nos negocios e na vida.

Elas tomam por certas as outras pessoas e as suas acgoes.
No entanto, sdo essas pessoas e as suas reaccoes que fazem
com que as empresas sejam bem sucedidas ou vao a faléncia.

TUDO COMECA COM AS PESSOAS

Todos os sucessos que alcancamos sdo resultado de relacionamentos
iniciados com as pessoas certas e posteriormente, do fortalecimento
desses lacos a partir do uso da habilidade de se relacionar. Da mesma
forma, os fracassos na vida podem geralmente ser creditados a falta
dessa habilidade. As vezes, o impacto é 6bvio. O envolvimento com
um conjuge de temperamento dificil, um socio desonesto ou um familiar
co-dependente pode causar muitas dificuldades. Noutros casos, o
problema nao chega a ser tao grave, tal como ignorar um colega de
trabalho com quem deveria interagir o tempo todo, fracassar na
constru¢do de um relacionamento positivo com um cliente impor-
tante ou perder oportunidades estratégicas de encorajar um filho
inseguro. A conclusio é a seguinte: de uma maneira geral, as pessoas
podem atribuir os seus sucessos e fracassos aos relacionamentos que
estabelecem nas suas vidas.

Quando penso nos meus fracassos pessoais, relaciono a maior
parte deles com determinadas pessoas que passaram pela minha vida.
Certa vez, seleccionei a pessoa errada para tratar das minhas finangas
e entrei com ela numa sociedade para investir em negdcios relacionados
com petroleo. A aventura custou 10 mil délares que eu e a minha
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mulher, Margaret, tinhamos economizado gragas ao nosso esforco e
trabalho. Uma outra vez, comecei um negécio e pedi a um amigo
para tomar conta dele por mim, pensando que ele cuidaria bem do
empreendimento. Mas julguei mal, e, depois de dois anos, o negbcio
ja estava com um prejuizo superior a 150 mil dolares.

Com isto, ndo estou a querer fazer-me de vitima e culpar os outros
pelos meus fracassos. Pelo contrario, estou apenas a dizer que o meu
relacionamento com eles constituiu uma parte importante do
processo. De uma forma semelhante, ndo posso assumir os créditos
pelos meus sucessos. Nenhum deles foi resultado de um esfor¢o isolado.
A minha interac¢ao com outras pessoas ajudou-me a ser bem sucedido.
Para cada realizag¢do, posso olhar para tris e perceber que um dos
meus relacionamentos a tornou possivel. Sem a ajuda de pessoas
como Elrner Towns, Peter Wagner e Jack Hayford, a minha carreira
nunca teria chegado ao ponto a que chegou. Sem a ajuda de um mar
de gente da Thomas Nelson e da minha prépria empresa, o grupo
INJOY, o meu livro “As 21 Irrefutaveis Leis da Lideran¢a” nunca se
teria transformado num best-seller com mais de um milhdo de exemplares
vendidos. E muito da minha estabilidade financeira pode ser
atribuida ao apoio e conselhos do meu irmao Larry Maxwell e do meu
amigo Tom Phillippe

Por muita importancia que os relacionamentos tenham em termos
profissionais, eles tornam-se deveras ainda mais decisivos em termos
pessoais. A minha vida espiritual pode ser determinada a partir do
meu relacionamento com o meu pai, Melvin Maxwell. A razao de me
sentir realizado a cada dia pode ser atribuida ao meu relacionamento
com a minha mulher, Margaret. Ela ajuda-me a aproveitar os nossos
sucessos. E nao posso deixar de dizer que devo a minha prépria vida
aos meus relacionamentos com os outros. Se ndo tivesse encontrado
o cardiologista John Bright Cage, eu nio estaria agora a escrever
este livro. O enfarte que sofri em Dezembro de 1998 ter-me-ia,
provavelmente, matado.

MAIS DO QUE UM PORMENOR

Ja alguma vez se surpreendeu ao lidar com alguém de temperamento
dificil e pensou: “Essa pessoa é talentosa, mas complicada”; ou: “E
um tipo brilhante, mas parece que nio consegue dar-se bem com
ninguém”? Essas pessoas nunca alcangam o seu potencial total
porque apenas sao capazes de usar uma frac¢ao desse potencial; se
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soubessem como trabalhar em equipa, poderiam fazer muito mais.
Nao compreendem que bons relacionamentos representam mais do
que simplesmente colocar uma cobertura de glacé no bolo da vida.
Eles sdo o bolo —a propria esséncia de que precisamos para ser bem
sucedidos e realizarmo-nos na vida.

Assim, o que devem fazer aqueles que ndo tém grandes capacidades de
relacionamento? Devo admitir que a construgdo de bons relacionamentos
¢ algo natural para mim. Nasci assim. Mas também trabalhei com afinco
para desenvolver essas minhas capacidades. Aprendi muita coisa
sobre as outras pessoas e sobre mim préprio durante meio século e
traduzi essas ideias em 25 Principios Pessoais que qualquer um pode
assimilar. Até os mais introver-
tidos podem aprendé-los para se  Bons relacionamentos sio mais
tornarem pessoas hdbeis no trato  do que simplesmente colocar
com as outras. E quem tem essa  uma cobertura de glacé no bolo
aptidio pode transformar-se da vida. Eles sdo o bolo.

num mestre da construgdo de
relacionamentos. Digo isto porque esses Principios Pessoais fun-
cionam a tempo inteiro. Aplicam-se a qualquer situagio, seja vocé
jovem ou velho, temperamental ou calmo, homem ou mulher, em-
pregado ou reformado. Ha décadas que os tenho vindo a por em
pratica e constatado como funcionam nas dezenas de paises que visitei
nos seis continentes. Ao segui-los, aumentei as minhas probabilidades
de alcangar o sucesso ao lado de outras pessoas e construi relacionamentos
positivos e saudaveis que me proporcionaram sucesso profissional e
satisfacao pessoal.

Se ler e assimilar esses Principios Pessoais, vera que alguns deles
fazem parte do senso comum. Outros podem surpreendé-lo. Talvez
possa questionar um ou outro por acha-lo optimista demais, mas
posso garantir, por experiéncia propria, que funcionam de verdade.
Um Principio Pessoal nio tem poder para criar mestres do relacionamento,
mas quando colocado em pratica, a sua vida fica melhor (e pode ter
a certeza de que nunca sera indicado para o Prémio da Antipatia!).

Isto ndo significa que serd capaz de manter 6ptimos relacionamentos
com todas as pessoas que encontrar na sua vida. Ndo é possivel controlar
as reac¢oes dos outros. A parte que lhe cabe é fazer de si proprio o
tipo de pessoa que as outras querem conhecer e com quem desejam
construir um bom relacionamento.

As capacidades que usa na sua vida e as pessoas que escolhe podem
determinar o seu sucesso ou fracasso. Neste livro dividi os Principios
Pessoais de acordo com cinco questoes fundamentais que devemos
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colocar a nés proprios se desejamos alcangar o sucesso nos nossos
relacionamentos.

1. A questdo da preparagio: estamos prontos para relacionamentos?
2. A questdo das ligacoes: estamos dispostos a concentrar 0s n0ssos
esforcos nas pessoas?

3. A questdo da confianga: é possivel estabelecer confianca mutua?
4. A questao do investimento: estamos dispostos a investir nas outras
pessoas?

5. A questdo da sinergia: é possivel criar relacionamentos em que
todos ganhem?

Aprenda e coloque em pratica esses Principios Pessoais, e ai serd capaz
de responder a cada uma dessas perguntas de uma maneira positiva.
Isso fara de si uma pessoa bem sucedida em termos de relaciona-
mentos, e em boas condi¢Oes para construir relacionamentos saudaveis,
eficazes e satisfatorios. Tera a oportunidade de se transformar no
tipo de pessoa que também leva os outros ao sucesso. O que poderia
ser melhor do que isso?



A QUESTAO DA PREPARACAO:
ESTAMOS PRONTOS PARA RELACIONAMENTOS?

A pessoa mais util do mundo hoje em dia é o homem ou a
mulher que sabe lidar com os outros. Relacées Humanas
é a ciéncia mais importante da vida.

— Stanley C. Allyn

assei os primeiros 26 anos da minha carreira a trabalhar como

pastor. Nao conheco outra profissao tdo exigente e intensa

quando se trata de trabalhar com pessoas. Quem a exerce é
convocado a liderar, ensinar, orientar, aconselhar e confortar pessoas
de todas as idades e nas mais diversas fases da vida, do berco a
sepultura. Precisa de estar junto delas durante muitos dos momentos
mais alegres das suas vidas, como no casamento ou no baptismo.
Da mesma maneira, o ministro é chamado nas horas mais dificeis da
vida: salvar um casamento dificil de acabar, consolar uma familia
depois da morte tragica de um filho, ou procurar respostas quando
as pessoas se véem na iminéncia da prépria morte.

Ao longo dos anos, aprendi rapidamente a reconhecer pessoas que
enfrentavam dificuldades em se relacionar com outras pessoas.
Pessoas de todos os tipos, todas as idades, todos os tamanhos.
As vezes, quando aconselhava alguém solteiro ou separado, com
dificuldades em manter um relacionamento que funcionasse bem,
ouvia a pessoa lamentar-se da solidao em que vivia e o desejo ardente
de se casar. Triste € saber que, algumas pessoas, em vez de se concen-
trarem no casamento, deveriam antes preocupar-se com a preparagao
emocional — a habilidade basica para quem pretende construir um
relacionamento saudavel.

Vamos encarar os factos: Nem todos possuem a capacidade de
iniciar, construir e manter relacionamentos bons e saudaveis. Muita
gente € criada num lar problematico,e nunca teve modelos positivos
de relacionamento nos quais se pudesse inspirar. Algumas pessoas
estdo de tal forma concentradas em si proprias e nas suas necessidades
que simplesmente ignoram a existéncia de outras. Ha ainda os que
ficaram tdo magoados com acontecimentos do passado que enxergam
o mundo inteiro através do filtro da dor. E por conta das grandes
areas cinzentas da sua vida, no que diz respeito aos relacionamentos,
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elas ndao se conhecem, nem sabem como se relacionar com os outros
de uma maneira saudavel.

Em termos de relacionamentos, sdo precisas pessoas saudaveis,
para construir grandes relacionamentos. E ai que tudo comeca.
Creio que ha alguns fundamentos que tornam as pessoas preparadas
para relacionamentos. Eles oferecem resposta a questao da preparacio.
As componentes essenciais para tal encontram-se nos seguintes
Principios Pessoais:

e O PRINCIPIO DA LENTE: quem somos determina a
nossa maneira de ver os outros,

e O PRINCIPIO DO ESPELHO: a primeira pessoa que
devemos analisar é nds proprios,

e O PRINCIPIO DA DOR: as pessoas mds magoam as outras
e sdo facilmente magoadas por elas,

e O PRINCIPIO DO MARTELO: nunca use um martelo
para matar um mosquito na cabeca de alguém,

e O PRINCIPIO DO ELEVADOR: nos nossos relaciona-
mentos, podemos fazer com que as pessoas se sintam “para
cima” ou “para baixo”.

Quem desconsiderar alguma destas componentes essenciais
nio esta preparado para relacionamentos. Como resultado disso,
enfrentard problemas recorrentes quando trabalhar em equipa.

Se vocé ou alguém que conhece simplesmente nio parece capaz de
construir o tipo de relacionamento positivo que todos os seres humanos
desejam, entdo a razdo pode estar relacionada com a disposi¢ao. Ao
aprender estes cinco Principios Pessoais, estard a preparar-se para a
criag¢do de relacionamentos positivos e saudaveis.



