"Uma chave importante para o
sucesso € a auto-confianca. Uma
chave importante para a auto-
confianca é a preparacao."
At Oohe
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Autoconfianca;

se conheca melhor para confiar mais em vocé

ior que a baixa auto-

confianga é a autodes-

confiang¢a ou total falta
de autoconfianga. Parece es-
tranho, mas é isso mesmo. Tem
gente que duvida de sua pro-
pria capacidade, pois tem bai-
xa autoconfianga. Mas tem ou-
tro tipo de gente que ndo duvi-
da de seu potencial, na verda-
de, tem certeza de que ndo con-
segue, ndo presta, ndo estd ca-
pacitado, ou seja, se autodes-
confia.

Diz-se que ter fé ¢é crer e que
confiar ¢ agir na crenga, ou seja, ter
fé ¢ acreditar que se vocé cair alguém
lhe socorrera. Ja confiar ¢, simples-
mente, se jogar, ou seja, quem auto-
confia ndo apenas cré, mas age sobre
o que cré: faz, realiza e concretiza, se
vale para tal da percepgao que tem de
si e do valor que se da. O autoconfia-
do, para fazer o que precisa ser feito,
confia em seu potencial e nas suas ca-
pacidades.

Conhecer-se ¢ fundamental
para acreditar em vocé!

Ter baixa autoconfianga ¢é
agir com medo, com hesitag¢@o e sem
entrega completa. Mas pior ¢ o que
desconfia dele mesmo, pois simples-
mente ndo age. D4 as costas para as
oportunidades, se esquiva, recua e se
esconde. Nem se permite a chance
do erro. Entenda: desconfianga ¢ a
falta de confianga, ou seja, "falta de
crenca nas qualidades de outrem ou

de si". E imaginar a possibilidade de
um deslize, uma trai¢do, uma de-
monstragdo de incompeténcia, de fal-
ta de crédito ou de fé e, por isso, ndo
agir. Quem desconfia de si cré que al-
go falhara, ndo sera bem-feito ou ndo
¢ forte o suficiente para cumprir a
sua fungdo. E um desesperancado, in-
seguro e fragil. A pessoa que tem
uma baixa autoconfianca acredita mi-
nimamente nela. Ja o que se autodes-
confia se anula por completo.

Mas autoconfianga tem a ver
com o conhecimento que temos de
nods. O conhecimento gera seguranga
e confianga. Sabe quando vocé vai se-
guro e confiante prestar um exame,
realizar uma venda, conduzir uma re-
unido, fazer uma apresentacao publi-
ca? Nao tem outra explicagdo: essa
confianga ¢ gerada a partir da certeza
de que vocé é capaz de obter bom éxi-
to no que se propde a fazer. Por sua
vez, essa certeza € fruto da experién-
cia dejater feito antes, de ja ter prati-
cado ou de ja ter exercitado o sufici-
ente. Sou contra a idéia de que quan-
do vocé acredita que pode, vocé con-
segue. Nao basta s6 acreditar, vocé
tem de confiar com base nas suas ex-
periéncias. Entregue uma tarefaa um
incapaz motivado, e vocé terd al-
guém extremamente entusiasmado
em fazer o que nao sabe como fazer.
Vocéjapode imaginar o resultado.

Agora, tenha cuidado para
ndo achar que ¢ auto-suficiente. Isso
gera arrogancia e prepoténcia. Um
passo largo para a queda. O autocon-
fiante conhece suas virtudes, mas
também deve ter consciéncia de suas
falhas e deficiéncias. Porisso, confia
nos limites superiores e inferiores de

sua capacidade e os respeita. A idéia
nao ¢ sustentar que ndo confiemos
em nods. O objetivo ¢ alertar que so-
mos faliveis, que ndo somos sobera-
nos e, por isso, estamos sujeitos a fa-
lhas.

Mas como fazer com que al-
guém que no se estima pas-
se a confiar mais em si?

O primeiro passo para cons-
truir autoconfianga € descobrir quem
vocé ¢. Mas ¢ muito dificil nos en-
xergarmos na nossa totalidade.
Assim, ¢ quase certo que vocé preci-
sara da ajuda externa: colegas, ami-
gos ou familiares, para conseguir
construir uma imagem correta de sua
pessoa.

A partir dai, da consciéncia
de quem vocé €, do que ¢ e ndo ¢ ca-
paz de fazer e realizar, comeca a cons-
trugdo de uma nova e maior capaci-
dade, a partir da reciclagem, da leitu-
ra e dos exercicios praticos.
Autoconfianga se consegue fazendo,
errando, tentando de novo e corrigin-
do até acertar. Porisso, mova-se, pre-
pare-se, teste-se, prove-se, examine-
se e pare, pelo amor de Deus, de se au-
todesconfiar. Vocé tem valor. So pre-
cisa descobrir isso. Pode confiar, fun-
ciona.
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