PARA
Uma Carreira de Sucesso

* Uma Vida Familiar mais Feliz
* Uma Vida Social Melhor

Vocé aprenderd como

SR iNgERGigantesca Organizagao

%

anual
Jeseny
Pessoal

*




INDICE

CaracteristicasHumanas I ... ... .. 1
Caracteristicas Humanas II ... 1
Caracteristicas Humanas IXXI . . .. 2

I. Entendendo as Pessoas e a NaturezaHumana ... 3
II. Como Habilmente Conversarcomas Pessoas ... 4

III.Como Habilmente Fazer as Pessoas se

Sentirem Importantes . 6
IV. Como Habilmente ConcordarcomasPessoas ... .. 7
V. Como Habilmente Ouviras Pessoas . 9

VI. Como Habilmente Influenciaras Pessoas ... 10

VII. Como Habilmente Convenceras Pessoas ... ... . 11
VIII. Como Habilmente “"Fazer a Cabeca” das Pessoas .12
IX. Como Habilmente Mudar o Modo de

Agirdas Pessoas ... e 15
X. Como Habilmente Elogiaras Pessoas ... 16

XI. Como Habilmente CriticarasPessoas ... 18
XII. Como Habilmente AgradarasPessoas ... .. 19
XIII. Como Habilmente Causar uma Boa Impressao.......... 21
XIV.Como Habilmente Conduziruma Conversa ... 23
Alguns Pensamentos Finais para Vocé ... ... 24

Livros de Desenvolvimento Pessoal 26




N

Caracteristicas Humanas I

COMO NOS APRENDEMOS
(E COMPRAMOS)

83% . Vendo
11% Ouvindo
3172 % Cheirando
12 % Tocando
1% Provando

™\

Caracteristicas Humanas II

COMO RETEMOS AS INFORMAGCOES

10% Do que Lemos
20% Do que Ouvimos
30% Do que Vemos
50% Do que Vemos e Ouvimos
70% Do que Dizemos quando Conversamos
90% Do que Dizemos quando Fazemos algo
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Caracteristicas Humanas III1

METODO
DE
APRENDIZADO

RELEMBRADO
3 HORAS DEPOIS

RELEMBRADO
3 DIAS DEPOIS

A
Explanando Algo
Quando Usado
Isoladamente

70%

10%

Demonstrando
Algo Quando
Usado
Isoladamente

72%

20%

C
Quando Um Misto
de Explanacao e
Demonstracao é
Usado

85%

65%




I ENTENDENDO RS PLSS0AS £ A NATURLZA HUMANA

O primeiro passo no aperfeigoamento de sua habilidade no tratar com as
pessoas (relagbes humanas plenas de sucesso) é propriamente o
entendimento das pessoas e de sua natureza.

Se vocé entender a natureza humana e as pessoas, se souber por que as
pessoas irao reagir sob certas condigbes s6 entdo vocé podera se tornar um
habil “diplomata” de pessoas.

Entender as pessoas e a natureza humana simplesmente envolve o
reconhecimento das pessoas pelo que sdo ndo o que vocé pensa que elas
sejam nem o que vocé quer que elas sejam.

O queelassao?

AS PESSOAS ESTAO INTERESSADAS PRIMEIRAMENTE NELAS
MESMAS, NAO EM VOCE!

Colocando este mesmo pensamento de outra forma a outra pessoa esta dez
mil vezes mais interessada nela mesma do que em voceé!

E vice-versa! Vocé esta muito mais interessado em vocé mesmo que em
qualquer outra pessoa no mundo.

Lembre-se que os atos dos homens sdo dirigidos por seus proprios
pensamentos, pelo seu proprio interesse e esta particularidade é t3o forte no
homem, que um pensamento de caridade é a satisfacao ou prazer do
filantropo em doar, ndo a benevoléncia do presente. Isto vém depois!

Vocé ndo deve se desculpar ou ficar constrangido por reconhecer que o
egoismo faz parte da natureza humana, isto é assim desde o inicio e assim
sera até o final dos tempos, até quando o homem puder ser considerado como
tal. Todos sdo de opinido semelhante em afirmar isto.

Esta informagdo de que as pessoas estdo interessadas nelas mesmas em
primeiro lugar, possibilita a vocé a base na qual desenvolver o seu trabalho no
relacionamento com as pessoas.
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Isto também proporciona poder e habilidade no tratamento com os outros.

Nos capitulos seguintes muitas técnicas de sucesso surgem deste
entendimento.

N

A compreensao de que as pessoas se interessam mais nelas mesmas
do que nos outros sera uma licao de vida para voceé.

G (OMO HARILMENTE CONVERSAR (OM AS PLSSOAS

Quando vocé conversar com as pessoas descubra o assunto de maior
interesse possivel para elas e fale sobre isto.

Qual é o assunto mais interessante possivel para elas?
ELAS MESMAS!

Quando vocé falar com seu interlocutor a respeito dele proprio, ele ficara
profundamente interessado e extremamente fascinado. Ele ficara com uma
boa impressao sua por ter feito isto!

Quando vocé falar com as pessoas sobre elas mesmas, vocé estara trilhando o
caminho certo, tendo a natureza humana como sua aliada. Se vocé falar com
as pessoas sobre vocé, vocé estara trilhando o caminho errado, tendo a
natureza humana como sua adversaria.

Deixe estas palavras fora do seu vocabulario:

“EU, MEU, MINHA, MIM"”

Substitua-as por apenas uma, a mais forte palavra falada pela lingua humana:
“VOCE”

Por exemplo: ~

“Isto é para VOCE”, R

“"WOCE sera beneficiado, se VOCE fizer isto”,

“Isto ira agradar a SUA familia”, “"VOCE tera muitas vantagens”, etc.

Se vocé desistir do prazer de falar sobre VOCE e abrir m&o do uso das palavras

“EU, MEU, MINHA, MIM”, a forga da sua personalidade, o seu vigor pessoal e
influéncia serdo grandemente aprimorados.
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Reconhecidamente é dificil fazé-lo e isto requer prética, mas a recompensa faz
valer a pena.

Outro modo interessante é fazer com que as préprias pessoas falem sobre
elas. E muito mais facil elas falarem sobre si mesmas do que sobre qualquer
outro assunto.

Se vocé conduzir os outros aos assuntos relacionados a elas mes mas, elas irdao
gostar muito de vocé. Comece com perguntas simples como estas:

“Como esta a sua familia?”.

"Como o seu filho esta se saindo no exército?”.
“Aonde a sua filha casada esta morando agora?”.
“Ha quanto tempo vocé esta na empresa?”,

“Esta é a sua cidade natal, Sr. 2",

"0 que vocé acha de Sr. ?”,
“"Aquela é uma foto de familia, Sr. ",
“Vocé gostou da viagem?”.

“A sua familia também vai, Sr. ?",

Muitos de nés ndo somos interessados aos outros porque permanecemos
ocupados pensando e falando sobre nés mesmos.

Vocé deve lembrar-se de que o importante é os seus ouvintes gostarem de
suas observagoes e assuntos discutidos, e ndo voce.

Entdo quando conversar com os outros, converse sobre eles e faga-os falarem
sobre si mesmos.

Aqui esta como ser um conversador mais interessante.



TEL  (OMD HARILMINTE FAZER A5 PLSSOAS

(C SCNTIRCM 1MPORTANTLS

O traco principal do género humano, uma particularidade que vocé e todo
mundo tem, t3o forte que faz com que os homens fagam as coisas que fazem,
boas e mas, € odesejo de serimportante, o desejo de ser reconhecido.

Assim, para ser habil nas relagées humanas, esteja certo de fazer as pessoas
se sentirem importantes. Lembre-se de que quanto mais importante as
pessoas se sentirem, mais elas irdo corresponder as suas expectativas.

Todos querem ser tratados como um alguém isto é a base para o habito
oriental de “guardar a fisionomia alheia”.

Ninguém quer ser tratado como o mais um, e quando este individuo é
ignorado ou rebaixado, ele esta sendo tratado exatamente assim.

Tenha em mente, os outros sdo tao importantes para eles mesmos, quanto
vocé é para vocé. O uso deste detalhe € uma das chaves para uma relagao
interpessoal de sucesso.

Algumas dicas como demonstrar reconhecimento as pessoas e fazé-las
sentirem-se importantes:

1 - Ouca-as (veja no cap. V. "Como Ouvir Habilmente as Pessoas”).
Recusar ouvir as pessoas é certamente o modo mais certo de fazé-las
sentirem-se pouco importantes e nada mais do que outro qualquer.

Ouvido-as € um bom modo de fazer com que sintam-se importantes.

2 - Aplauda e cumprimente-as.
Quando elas merecerem.

3 - Use seus nomes tio frequentemente quanto possivel.
Chame as pessoas por seu nome e elas irao adorar vocé.

4 - Espere um minuto antes de responder a elas.

Isto lhes da a impressao de que vocé pensou sobre o que elas
disseram e que valem a pena pensar sobre isto.
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5 - Use as palavras deles “"VOCE” e “SEU".
Endo“EU, MEU, MINHA, MIM",

6 - Tenha consideracao pelas pessoas que esperam para vé-lo.
Se elas tiverem que esperar, informe-as que vocé sabe que elas estao
esperando. Isto significa trata-la com consideracao.

7 - Preste atencao a todos num grupo.
Nao apenas no lider ou no porta-voz.

Um grupo consiste em mais de um.

I\ MO0 HARILMENTE CONCORDAR COM AS PLSSOAS )

O passo mais importante a ser dado no aumento da habilidade do
relacionamento humano e tornar-se um mestre na arte de ser tolerante.

Em verdade, esta € uma das joias da sabedoria dos nossos tempos.
Provavelmente nada ira ajuda-lo tanto em toda a sua vida quando esta facil
teécnica de ser tolerante.

Pelo tempo em que viver, nunca se esquega de que qualquer tolo pode
discordar das pessoas e isto ndo o torna um homem sabio, esperto,
principalmente quando a outra pessoa estiver errada.

A arte de Ser Tolerante tem seis partes:

1 - Aprenda a ser tolerante, concordando com as pessoas.
Coloque-se numa atitude mental de condescendéncia.

Desenvolva um espirito tolerante.
Seja uma pessoa naturalmente tolerante.

2 - Diga as pessoas quando vocé concordar com elas.
N3o e suficiente concordar com as pessoas.

Faga as pessoas saberem que vocé concorda com elas.

S 7 S



Movimente a sua cabeca num gesto afirmativo e olhe para as pessoas
enquanto vocé diz a elas “Eu concordo com vocé” ou "Vocé esta certo”.

3 - Nao diga as pessoas quando vocé discordar delas, a menos que
seja absolutamente necessario.

Se vocé ndo puder concordar com as pessoas, € muitas vezes vocé
ndo podera, entdo apenas nao discorde delas, a menos que seja
absolutamente necessario.

Vocé ficara espantando o quao frequentemente isto acontecera.

4 - Admita quando voceé estiver errado.
Todas as vezes que voceé estiver errado, diga em voz alta:

“Eu me enganei”, “Eu estava errado”, etc.

Isto é prova de um carater elevado e as pessoas admiram quem &

-

capaz de ajuda-lo.

5 - Recuse discussoes.
A pior técnica conhecida nas relagbes humanas € a discussao.

Mesmo que vocé estiver certo, nao discuta.
Ninguém ganha vantagem ou amigos discutindo.

6 - Trate os "brigdoes” com jeito.
Os “'brigdes” s6 querem uma coisa brigar.

A melhor técnica para tratar com eles é recusar-se a brigar com eles.
Eles irdo espernear, esfumacar e entao parecerao tolos.

As razoes por detras da Arte de Ser Tolerante.
a) As pessoas gostam dos que concordam com elas.
b) As pessoas nao gostam de quem discorda delas.

c) As pessoas nao gostam de ser contrariadas.



" 4 (OMO HARILMENTE OUVIR S PESSOAS

Numa conversa, quanto mais vocé ouvir o que a outra tiver a lhe dizer, mais
interessante vocé sera, além de ser considerado como um “bom papo”, e
portanto, muito mais apreciado.

Um bom ouvinte tem uma grande vantagem em relacdo a um bom
conversador no sentimento das pessoas. Isto € porque um bom ouvinte
sempre permite a outra pessoa escutar o melhor conversador do mundo em
sua propria opinido: ela mesma.

Ha poucas coisas no mundo que iro ajuda-lo mais do que tornar-se
um bom ouvinte.

1 - Olhe para a pessoa que esta falando.
Ja que voceé esta ouvindo, por que ndo olhar?

2 - Incline-se sobre o seu interlocutor e escute com interesse.
Isto parecera como se vocé ndo quisesse perder uma Unica palavra.

3 - Faca perguntas.
Isto faz com que a outra pessoa perceba que vocé a esta ouvindo.

Perguntar algo demonstrara um sentimento de lisonja de sua
parte.

4 - Envolva-se no assunto e ndo interrompa.
Nao mude de assunto até que a outra pessoa o tenha esgotado por
completo, ainda que vocé esteja ansioso para falar sobre outra coisa.

5 - Use as palavras da outra pessoa “vocé” e “seu”.
Se vocé usar “Eu, meu, minha”, vocé estara trocando o centro da
atencdo da outra pessoa para vocé. Isto seria conversar, e n30 ouvir.

Vocé ira notar que estas cinco regras ndo s3o nada mais do que sinais
de cortesia. Talvez nunca a cortesia pudesse trazer tantos beneficios a vocé
quanto aqui, aplicada a arte de ouvir.



VI (OM0 HARILMENTE INFLUTNCIAR S PLSS04S

O primeiro grande passo em conseguir que outra pessoa faga o que vocé quer
é descobrir 0 que iria fazé-la se convencer disso (o que ela quer fazer).

Se vocé souber o que ira mexer com a outra pessoa, entdo vocé encontrou o
modo de convencé-la.

Todos nés somos diferentes, gostamos de coisas diferentes e posicionamos
todas as coisa numa escala de valores préprios de cada um. Nao cometa o
engano de pensar que a outra pessoa ira gostar exatamente das mesmas
coisas que vocé, nem tampouco tenha anseios iguais aos seus.

Descubra 0 que a pessoa gosta quais os seus dese]os.

Entio vocé pode conduzi-la aonde vocé quiser, bastando falar a ela
o que ela deseja ouvir. Vocé apenas mostra como ela pode chegar
aonde ela quer chegar, fazendo o que vocé quer que ela faca.

Este é o maior segredo para influenciar outra pessoa. Isto significa atingir o
alvo em cheio, de acordo com o que voce aconselha, mas naturalmente vocé
deve saber primeiro onde esta o alvo.

Um exemplo para colocar este principio em pratica:

Vamos assumir que vocé seja um empregador que esta oferecendo um cargo
de engenheiro. Mas vocé sabe que existem diversas outras companhias
fazendo o mesmo.

Aplicando este principio: “Descubra o que a pessoa quer”, vocé pode
primeiro determinar qual posicdo e tipo de companhia que 0s engenheiros
procuram para fazer uma proposta atrativa. Se o candidato quiser
oportunidade de ascensao, vocé deve mostrar-lhe o quanto ele pode ascender
em sua companhia.

Se ele estiver buscando estabilidade vocé deve oferecer estabilidade, se maior
conhecimento e experiéncia forem os objetivos, vocé deve ser capaz de
fornecé-las.
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O ponto em questdo € que vocé deve procurar descobrir o que ele almeja e
entdo mostrar-lhe como ele pode conseguir o que deseja fazendo o que vocé
quer. Por exemplo, vindo a ser seu empregado.

Colocando este principio na situagdo inversa imaginemos que vocé se
candidate a um emprego, que deseja muito conseguir. Primeiro vocé tentara
descobrir os requisitos, habilidades e exigéncias para poder apresentar-se
como uma pessoa capaz de preencher as necessidades do empregador. Se
procuram alguém para tratar com clientes pelo telefone, vocé mostrar-se-a
capaz ou experiente nesta area.

Apos compreender qual o tipo de funcionario de que eles precisam ent3o vocé
pode comegar a falar a mesma lingua que eles.

O método de descobrir o que a outra pessoa quer é perguntando,
observando e ouvindo-a.

VEL (OMO0 HARILMENTE CONVENCER AS PLSSOAS

Faz parte do ser humano ser cético em relagdo ao que vocé diz quando isto se
refere a coisas que possam proporcionar vantagens somente a vocé.

Vocé pode eliminar muito deste ceticismo se usar alguns exem plos adequados
(exemplos em seu préprio proveito), de forma ndo usual.

&A melhor forma € n3o usar vocé mesmo como referéncia e sim outra pessoa.
Faga alguém servir de exemplo, mesmo que este alguém ndo esteja presente.

Ilustremos esta situacgao: se vocé for perguntado se o produto que voceé vende
dura bastante, vocé deve responder “meu vizinho tem usado um por
quatro anos e esta em boas condicdes”.

Na realidade o seu vizinho esta respondendo por vOCcé&, mesmo ndo estando
presente.

Outro caso: se vocé estiver procurando um emprego e seu possivel patrdo
questionar se vocé pode fazer este tipo de trabalho, vocé ird mencionar o
qudo satisfeitos os seus patrdes anteriores haviam ficado com o se
desempenho, etc.

— 11
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Um exemplo: se vocé puser para alugar o seu apartamento e as pessoas que
quiserem aluga-lo perguntarem se ele ¢ silencioso, oferecera como exemplo
0s seus inquilinos anteriores.

Perceba que em todos estes exemplos, vocé ndo deve responder as
perguntas.

O seu vizinho, seus antigos patrdes e seus inquilinos anteriores responderao
por vocé.

Z A pessoa com que vocé estiver falando fica r4 mais convencida do que se vocé
respondesse com exemplos de sua propria vivéncia.

Desta forma as pessoas ndo terdo a menor duvida de que vocé disse a elas €
verdade, ainda que continuem céticas em relagao a VOCE.

Assim fale usando exemplos de outros!

Comente sobre outras pessoas relatando histérias de sucesso, cite fatos e
estatisticas.

VEEL (OMO HARILMENTE
“EAZER A CARLCA” DAS PLSSOAS y,

/,"—-__—-—*_—__/’/

Ha mais do que sorte, acaso ou adivinhagdo no modo de fazer as outras
pessoas dizerem "sim”.

A habilidade nas relacées humanas tem técnicas diversas e meétodos variados
os quais fazem aumentar as chances da outra pessoa dizer “'sim”. Fazer a outra
pessoa dizer sim simplesmente significa condiciona-la a fazer o que vocé quer.
Aqui estdo quatro bons métodos:

Z 1 - Dé as pessoas razdes para dizerem sima VOCe.

Todas as coisas do mundo sdo feitas por um motivo. Entdo quando
vocé quiser que alguém faga algo, dé uma razao pela qual fazer.
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De qualquer modo, esteja certo de que as razdes que vocé der sdo razdes que

sirvam a outra pessoas, motivos que sejam em seu beneficio e que |lhes
proporcionam vantagens.

O erro seria dar um motivo que pudesse trazer beneficios e vantagens a vocé.

%Em resumo, diga as pessoas como elas podem ser beneficiadas fazendo
exatamente o que vocé lhes diz e ndo como vocé ird se beneficiar disso.

2 2 - Faca perguntas positivas.
Quando vocé tentar fazer a outra pessoa dizer sim a vocé, primeiro
proporcione um estado positivo na mente dela. Isto é feito perguntado duas
outras ou ter frases positivas. Por exemplo:

\ "Vocé quer que a sua familia seja feliz, ndo quer?”
(é claro que vai querer)

“Vocé quer ter melhor investimento para o seu dinheiro, n30?”
(é claro que sim)

Uma pergunta positiva € algo que pode ser respondido apenas
positivamente, ou seja, com “sim”,

x A idéia por de tras de perguntas positivas é colocar pessoas numa

atitude mental positiva, pois assim elas estardo mais receptivas a dizerem sim
avoce,

Tenha a certeza, contudo, de fazer apropriadamente as perguntas
positivas. Isto €, movendo sua cabeca num movimento afirmativo
enquanto vocé pergunta, sempre iniciando com a palavra “vocé”.

“Vocé quer uma geladeira, nao quer?”
(movendo sua cabega num movimento afirmativo).

“"Vocé quer um vestido bonito, ndo quer?”
(fazendo um “sim” com a cabeca)

3 - Faca as pessoas escolherem entre dois “sim”.

Isto simplesmente significa fazer as pessoas dizerem “sim” a vocé de
uma forma ou de outra. Ambas as formas significardo um “sim” para vocé.
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Isto é muitissimo melhor do que escolher entre um sim € um nao, o que
acontece quando vocé pede algoa alguem.

“Sim” significa que a outra pessoa ira fazer algo “ndo” significa que
ela ndoira fazé-lo.

X A habilidade é demonstrada conseguindo-se fazer com que a
outra pessoa escolha entre duas alternativas que convenham a
vocé. Por exemplo, se vocé quiseruma entrevista com o Sr. Smith:

x “Estaria bem para o senhor esta tarde, Sr Smith, ou o senhor prefere
amanh3 pela manha ou apos o almoco?” (vocé esta dando ao Sr. Smith a
escolha de vé-lo a escolha de muitos "sim”).

A pior maneira seria solicitar um encontro. Isto iria possibilita-lo entre
“sim” (vocé marcar a entrevista) e nao (vocé ndo deve fazé-lo). Exemplos:

$ “Wocé quer o preto ou prefere o branco”? (ao invés de “Qual destes
vocé quer?”).

“Wocé quer comegar a trabalhar amanh3 ou terca?” (ao inves de
“Quando vocé quer comegar a trabalhar?”).

“Wocé quer que eu debite em sua conta ou prefere pagar em
dinheiro?” (ao invés de “Vocé quer isto?”).

Este método ndo ird funcionar todas as vezes, mas ter éxito em
algumas delas é bem melhor do que fazer a outra pessoa escolher entre “sim”
eum"nao”.

4 - Tenha a expectativa de receber um “sim” da outra pessoa e faga-
asaber, que dela era esperada uma resposta afirmativa.

Quando vocé esperar que a outra pessoa diga “sim” para vOoCé, isto
deve ser feito com confianga. De qualquer forma, isto vai além da confianca
um passo adiante. Vocé faz a outra pessoa sentir, vocé da a sensacgao de que
ela é esperada a dizer sim.

Quase todas as pessoas iniciam em uma posicdo “neutra” e podem
ser levadas a algum lugar. Muitas delas nunca duvidam ou hesitam em fazer o
que vocé quer, uma vez que vocé as mostre o que é esperado delas.
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(OMO HARILMENTE MUpAR
0 MO0 DC AGIR DAS LA

Vocé pode fazer 9 em 10 pessoas gostarem de vocé
imediatamente!!!!

Aquiestao“"como”:

1 - Lembrando-se de que os primeiros segundos em qualguer relacionamento
normalmente dao o tom e o clima desta relacao.

2 - Usando, entao, a Segunda Lei Basica do Comportamento Humano:
"AS PESSOA TENDEM FORTEMENTE A RESPONDER CONFORME O

COMPORTAMENTO DA OUTRA PESSOA. (Vamos encurtar para: CONFORME O
COMPORTAMENTO).

Assim, nos primeiros instantes, aquele momento em que vocé
estabelece o contato visual, antes de dizer qualquer coisa, antes de
quebrar o siléncio, DE AOUTRA PESSOA UM SORRISO SINCERO.

O que ira acontecer? Ela ira responder gentilmente, devolvendo um sorriso e
sendo gentil.

Em cada situacao, nas relagdes humanas, no tratamento entre duas pessoas,

ha uma atmosfera, um modo de acontecer, uma particularidade a ela
inerente.

A habilidade aqui consiste em vocé construir atmosfera, o modo de agir, enfim
a situagdo. Vocé ou a outra pessoa acabardo por fazer isso. Se vocé for

esperto, podera colocar isto a seu lado fazendo funcionar em seu proprio
proveito.

Um dos fatos tragicos que ocorrem nas relagdes humanas € o erro das

pessoas em nao pensar que o que elas germinarem nos sentimentos da outra
pessoa € o que elas receberao de volta.

Se vocé infundir na outra pessoa o brilho do Sol, vocé recebera de volta o
brilho do Sol. Se por outro lado, vocé transmitir uma tempestade, isto € o que
vocé ira receber em resposta.
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A chave paraisto € a mesma o sorriso deve vir antes do siléncio ser quebrado.
Isto transforma o ambiente em uma atmosfera agradavel e amiga.

O tom da voz e as expressoes faciais sao importantes também, porque eles
revelam os seus pensamentos interiores.

Ndo se esquega de iniciar o seu sorriso da mesma forma que os
apresentadores e modelos fazem. Dizendo esta palavra a vocé mesmo:

l‘lxIS.ﬂ"
Isto funciona!

K (MO HARILMENTE ELOGHAR S N;SS[IIIS/

-

Nem so de pao vive o homem!

O homem necessita de alimento para o seu espirito tanto quanto para o seu
corpo. Lembra-se de como vocé se sente quando recebe uma palavra gentil
ou um elogio? Lembra-se quanto tempo dura esta agradavel sensagao?

Bem, outros irao agir da mesma forma. Assim, diga as coisas que as pessoas
querem ouvir. Elas irdo adora-lo por dizer coisas agradaveis e vocé se sentira
bem por haver dito a elas.

SEJA GENEROSO EM SEUS ELOGIOS, ENCONTRE ALGUEM E
ALGUMA COISA PARA ELOGIAR E FACA-O.

Mas
a) O elogio deve ser sincero.
Se ele nao for sincero, nao o faga.

& b) Elogie o ato, ndo a pessoa.

Elogiar o ato evita embaragos e constrangimentos, além de ser dado
em uma esfera mais ampla, evitando sentimentos de favoritismo e criando um
incentivo para atos do mesmo género.
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Ex.: "Jodo, seu trabalho neste ano que passou foi excelente!”, (ao
invés de “Jodo, vocé é muito bom no que faz”).

; “Paula, vocé realizou um servico excelente no relatdrio de final de
ano”. (ao invés de Paula € uma dtima funcionaria.”).

é "Sr Smith, seu gramado e seu jardim sdo simplesmente esplendido.”
(ao invés de "Sr, Smith, o senhor trabalha com afinco”).

Faca o elogio ser especifico atingir o alvo em cheio.

A FORMULA DA FELICIDADE - Adquira o habito de dizer diretamente uma
palavra gentil a trés pessoas diferentes, no MINIMO. Ent3o note como vocé ira
se sentir melhor por haver feito isto.

Esta & a formula da felicidade para VOCE!

Quando vocé ver a felicidade, gratiddo e prazer que trara aos outros fazendo
isto. VOCE ira se sentir bem. Existe mais prazer em dar do que em receber.

Tente!
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XTI  (OMO HARILMENTE CRITICAR S PLSSOAS

A chave do sucesso para criticar consiste no modo como criticar.

Se vocé criticar na maior parte das vezes “humilhando a outra pessoa” ou
“fazendo-a pensar do seu modo” ou “demonstrando a ela a sua propria

superioridade”, entdo voceé ira fazer com que a outra pessoa fique ressentida,
porque ninguém gosta de ser criticado.

De qualquer forma, se vocé estiver interessado numa agdo corretiva, em
resultados praticos, vocé pode ganhar muito se fizer isto da maneira correta.
Aqui estdo algumas regras as quais ira ajuda-lo a fazer justamente isso.

As “sete mais” para uma critica de sucesso.

% 1 - A critica deve ser feita em absoluta privacidade.
Nenhuma porta aberta, nenhum rumor de vozes, ninguém ouvindo.

& 2 - Inicie a critica com uma palavra gentil ou com um cumprimento.
Crie uma atmosfera amigavel quebre o gelo.

$ 3 -Fagcauma critica impessoal critique o ato, ndo a pessoa.
E 0 ato que deve ser criticado, ao invés da pessoa.

é 4 - Mostre a saida.

A saida é o caminho correto. Quando vocé diz a alguém que ele esta
agindo errado, vocé deve motrar-lhe como fazer corretamente.

— 5. Solicite cooperagdo. N&o exija.

E provado que vocé conseguira mais cooperacao da outra pessoa se
pedir a ela ao invés de exigir dela.

2 6 - Uma critica para um erro.
A critica mais justificada € justificada apenas uma vez.
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—7 7-Termine a critica com um comentrio amigavel.

Finalize com uma observacdo como “ndés somos amigos, ja
resolvemos o nosso problema, vamos trabalhar juntos e ajudar-nos
mutuamente”.

Nao com o tipo: “Vocé estava errado, entre nos eixos!!!”

Esta € a mais importante de todas as sete regras.

N3o € o suficiente sentir-se agradecido e lisonjeado com as pessoas.

Vocé deve demonstrar esta gratiddo as pessoas que a merecem.

2 Faz parte do comportamento humano responder a agradecimentos e
reconhecimentos oferecendo ainda mais, como um sentimento reciproco de
gratidao.

$ Se vocé estiver grato com alguém e fizer com que esta pessoa saiba disso,
certamente ela ira dar-lhe mais da proxima vez. Se vocé ndo demonstrar o seu
agradecimento (mesmo estando agradecido) existem possibilidades de que
ndo havera uma proxima vez, ou vocé ird deparar com uma oferta menos
generosa.

De qualquer modo, aqui esta resumida a arte de dizer “obrigado”:

? 1 - Quando vocé disser obrigado, demonstre isso.
Seja sincero quando agradecer as pessoas.

A outra pessoa ira saber quando vocé estiver sinceramente
agradecido.

$ 2 - Diga isto claramente e com énfase.

Quando agradecer a outra pessoa, ndo murmure, N30 sussurre ou
engula as palavras.

Diga “obrigado” como se vocé tivesse prazer em dizé-lo.
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~ 3 - Olhe para a pessoa que vocé agradecer.
Esta sensaco sera mais destacada se vocé olhar para a pessoa a qual
estiver agradecendo. Se a outra pessoa merece um agradecimento, também
merece ser olhada.

= 4 - Agradega as pessoas pelo nome.
Personalize seus agradecimentos com nomes.

Faz muita diferenca dizer “obrigado, Sra. Ivone” ao invés de
“obrigado”.

5 - Pratique agradecendo as pessoas.

Isto significa procurar oportunidades de mostrar a sua gratidao. A
maioria das pessoas ira agradecer pelo Obvio algumas irdo agradecer pelo nao
tao dbvio.

T30 simples quanto as regras acima, existem poucas técnicas nas
relacdes humanas como a habilidade em agradecer as pessoas
adequadamente.

Isto sera de grande valia para vocé por toda a vida.
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XEEL  (OMO0 HARILMENTE CAUSAR UMA

204 IMPRLSSAD

De um modo geral, nds controlamos as opinides dos outros sobre nds
mesmos.

Inicialmente somos estranhos aos outros e as suas opiniées a nosso respeito
sao fortemente determinadas pelo modo como nos portamos. Sabendo disto,
cabe a nés portamo-nos de forma a causar uma boa impressao nos outros.

A elegancia e distingdao constroem os elegantes e distintos.

Se vocé quiser que as pessoas pensem bem de vocé, que o considerem, que o
vejam com admiragao e respeito, vocé deve dar-lhes a impressdo de que é
merecedor desta distingao. Isto é feito primeiramente pelo que vocé pensa de
si mesmo.

Z Seja orgulhoso de si mesmo (mas ndo arrogante), de quem vocé é, o
que faz, ou aonde trabalha. Nao se desculpe pela sua situacdo na
vida ou por vocé mesmo. Vocé é o que é. Entdo conduza a si mesmo
com orgulho e respeito.

3 Exemplo: Quando as pessoas perguntarem qual a sua ocupacdo, € muito
importante saber como responder. Vamos presumir que vocé vende sequros e
como poderia responder a elas.

> "Oh, eu sou apenas outro corretor de sequros”,

Provavelmente elas nao ficariam impressionadas com vocé, porque vocé
mostrou que nao havia motivos para que ficassem impressionadas.

Usando esta regra, conduzindo-se com orgulho e respeito:

$ “"Eu tenho orgulho de estar associado com uma das melhores
companhias de seguros deste Pais, a Blank Insurance Co.”.

~~\ vocé bem pode imaginar a concepgdo diferente que surge na mente da outra
pessoa, causada pela segunda resposta ao invés da primeira.


w2
Arrow

w2
Arrow

w2
Arrow

w2
Arrow

w2
Arrow


Mas, também:

—> 1-Sejasincero.

Evite frase feita, idéias vazias e palavras sem significado.
Diga apenas o que tem de ser dito.
Acredite nas coisas que vocé diz.
Z 2 - Mostre e!ltusia_sTu. o B
Isto € uma ligdo sem preco, a qual vocé ira adquirir, se apresentar-se

como realmente é.

Entusiasmo é contagiante. Apos ter se mostrado como €, entao vocé
pode apresentar as outras pessoas como elas sao, e ndo antes disso.

$3 - Nao seja ansioso.
Tratando com as pessoas, evite parecer impaciente.

Ansiedade faz as pessoas terem dlvidas e ponderarem com voce.

As pessoas tem uma tendéncia muito forte a frustrar qualquer acao
que possa parecer a elas que vocé esteja ansiosamente esperando. O seu
instinto faz com que elas se tornem intrigadas com isso e dificultem a
resposta, atrasando a sua espera, ainda que involuntariamente.

Modere a sua ansiedade. Seja um ator.
$ 4 - Ndo tente sobrepor-se as outras pessoas.
Sempre figue no campo de seus proprios méritos nao tente ser o

melhor fazendo com que 0s outros sejam os piores.

O verdadeiro progresso na vida sera determinado por seus proprios
esforgos e sacrificios. Vocé ndo pode ir longe “subindo nos outros”.

Mantenham a énfase em vocé quando falar de seus proprios méritos.
Quando vocé rebaixar os outros para tornar os seus proprios feitos maiores, a
énfase recaira sobre ele, ndo sobre vocé.

$ 5 - Ndo agrida nada nem ninguém.
Se vocé ndo puder dizer algo bom, ndo diga nada.
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E errado agredir, mas isto ndo é a principal razio para ndo fazé-lo. O
grande motivo € que a agressao é como um “boomerang” que acaba por
atingir o seu lancador.

A agressao apenas mostra o interior do seu autor.

Seja esperto, seja moderado, nao agrida.

XTIV (Mo HARILNENTE ONDUZIR UMA (unvueinj
/\

Aqui estdo cinco regras, as quais, se forem observadas, fardo de vocé um
conversador interessante. Elas sdo a diferenca entre os bons e maus
conversadores.

1 - Saiba o que dizer.

Se vocé nao souber exatamente o que dizer, ¢ melhor n3o abrir a
boca.

Fale com autoridade, com conhecimento, com discricdo e isto pode
acontecer somente se vocé souber o que falar.

2 - Fale e cale-se.
Seja breve, va ao ponto da questdo e entio cale-se.

Lembre-se de que ninguém jamais foi criticado por falar pouco e se
algo mais for necessario, ser-lhe-a pedido.

O silencio € o vencedor.
3 - Olhe para a sua assisténcia enquanto falar.
A importancia desta regra é dificilmente considerada. Se vale a pena

conversar com a outra pessoa, entao vale a pena olhar para ela.

E de se notar que muitos oradores que, simplesmente Iéem os seus
discursos, raramente progridem.



N\

4 - Fale sobre o que a sua assisténcia estiver interessada.
N3o é o que vocé quer dizer que € o importante. E 0 que a sua
audiéncia quer ouvir.

> O interesse da audiéncia € quem manda ndo o seu interesse.

Um método certo de ser um conversador apreciado e bem sucedido é
contar as pessoas o que elas querem ouvir.

&5 - Ndo tente fazer um discurso.
N3o tente ser um orador poucos conseguem. Em vez disso, apenas
converse. Seja natural, seja vocé mesmo. Este é o motivo de vocé estar
conversando.

Apenas diga o que tiver a dizer, naturalmente.

.

ALGUNS PENSAMENTOS FINAIS PARA VOCE

e S — Gl TS e

Francamente, o conhecimento adquirido no “Seminario e Relagbes
Humanas” de Lés Giblin e neste “Manual de Desenvolvimento Pessoal” ndo ira
proporcionar-lhe nenhum beneficio, a menos que voce o pratique.

Conhecimento em si mesmo nao tem nenhum valor. E 0 uso do
conhecimento que o torna valoroso. Colocando isto de outra forma a vida nao
é conhecida pelo que nela podemos fazer e sim pelo que nela fazemos.

Este conhecimento é a sua chave para uma vida melhor, mais amigos,
mais sucesso, mais felicidade. Ponha este conhecimento para agir por VOCé e
sua familia, AGORA!

E Vocé Conseguira.
Boa Sorte!
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