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Goste voce ou nao, as pessoas decidem como se sentem em relagdo a vocé
nos primeiros 2 segundos em que te veem, ou te escutam, caso seja ao telefone.
Se elas gostarem de vocé, de maneira inconsciente tenderdo a ver o melhor de
vocé e a buscar oportunidades de dizer “sim”. Se elas ndo gostarem de vocé,
acontece o oposto.

Escola de Ciéncias da Saude de Harvard



Para Wendy, ¢ claro.
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Prefacio

O “segredo” do sucesso nao é muito dificil de descobrir. Quanto melhor
vocé se conectar com outras pessoas, melhor serd sua qualidade de vida.

Descobri os segredos de me relacionar bem com as pessoas pela primeira vez
durante minha carreira como fotégrafo de moda e publicidade. Fosse
trabalhando com uma unica modelo para uma pagina na Jogue ou com
quatrocentas pessoas a bordo de um navio para promover um Cruzeiro
noruegués, era 0bvio que, para mim, a fotografia era mais sobre me ligar as
pessoas do que acionar a camera. Além disso, ndo importava se a sessdo de
fotos estava acontecendo no lobby do Hotel Ritz em Sao Francisco ou em uma
cabana caindo aos pedagos em uma montanha na Africa: os principios para
estabelecer uma afinidade eram universais.

Desde que consigo lembrar, eu sempre tive facilidade para me relacionar
com as pessoas. Poderia ser um dom? Serd que ha algo como um talento natural
para se relacionar bem com as pessoas? Ou € algo que aprendemos pelo
caminho? E, se pode ser aprendido, pode ser ensinado? Eu decidi descobrir
sobre 1ss0.

Eu sabia, dos meus 25 anos fotografando para revistas do mundo todo, que
atitude e linguagem corporal sdo fundamentais para a criagdo de uma forte
impressao visual — anincios em revistas t€m menos de 2 segundos para atrair a
atencao do leitor. Eu também sabia que havia uma forma de usar a linguagem
corporal e o tom de voz para fazer com que completos estranhos se sentissem
confortdveis e cooperativos. A terceira coisa que percebi foi que algumas
poucas palavras bem escolhidas poderiam suscitar expressao, humor e acao em
praticamente qualquer pessoa. Com esse conhecimento, decidi investigar um
pouco mais.

Por que ¢ mais facil se relacionar bem com algumas pessoas do que com
outras? Por que posso ter uma conversa interessante com uma pessoa que
acabei de conhecer, enquanto outros podem considerar essa mesma pessoa
chata ou ameagadora? Claramente, algo deve acontecer em um nivel além de
nossa percepgao, mas o qué?



Foi nesse momento de minha jornada que descobri o trabalho inicial dos
doutores Richard Bandler e John Grinder, da Universidade da California em
Los Angeles (Ucla), sobre um tema com o complicado nome de programagdo
neurolinguistica, abreviado como pnl. Muitas das coisas que eu vinha fazendo
intuitivamente como fotografo, esses dois homens e seus colegas haviam
documentado e analisado como “a arte e a ciéncia da exceléncia pessoal”. Entre
uma montanha de novos conhecimentos, eles revelaram que todo mundo tem
um “sentido favorito”. Descubra esse sentido e vocé terd a chave para o coragao
¢ a mente de uma pessoa.

Conforme meu caminho se tornava mais claro, deixei minhas cameras de
lado e resolvi me concentrar em como as pessoas funcionam por dentro e o que
aparentam por fora. Nos anos seguintes, estudei com o dr. Bandler em Londres
e Nova York, e obtive uma licenga como Mestre em pnl. Estudei Padroes de
Linguagem Irresistivel nos Estados Unidos, Canada e Inglaterra, e mergulhei
em tudo que tinha a ver com a parte do cérebro relacionada a conectividade
humana. Trabalhei com atores, comediantes e professores de teatro na América
e com contadores de historia na Africa para adaptar treinos de improvisagdo em
exercicios que aprimoram as habilidades conversacionais.

Desde entdo, passei a oferecer seminarios e palestras em todo o mundo,
trabalhando com todos os tipos de grupos e pessoas, de equipes de vendas a
professores, de lideres empresariais que pensavam que sabiam de tudo a
criancas tdo timidas que as pessoas achavam que elas eram burras. E uma coisa
ficou bem clara: fazer com que as pessoas gostem de vocé em até 90 segundos
¢ uma habilidade que pode ser ensinada a qualquer um, de maneira facil e
natural.

Cada vez mais eu ouvia: “Nick, isto € incrivel. Por que voc€ ndo escreve
sobre o assunto?”. Bem, eu escutei e fiz justamente isso. E aqui esta.

N.B.



Parte 1
Primeiro Contato



1 — Poder das pessoas

Conectar-se com outras pessoas traz recompensas infinitas. E, seja ao conseguir
um emprego, obter uma promoc¢ao, conseguir uma venda, conquistar um novo
parceiro, energizar seu publico ou passar pelo crivo dos futuros sogros, se as
pessoas gostarem de vocé, o tapete de boas-vindas sera estendido e vocé
garantira uma conexao. As outras pessoas sao o seu maior recurso. Elas te dao a
luz, elas te alimentam, te vestem, fornecem dinheiro, te fazem rir e chorar, te
confortam, te curam, investem seu dinheiro, consertam seu carro e te enterram.
Nao podemos viver sem elas. Nao podemos nem morrer sem elas.

Conectar-se ¢ o que nossos antepassados estavam fazendo milhares de anos
atras, quando se reuniam em volta da fogueira para comer bifes de mamute ou
costurar as ultimas tendéncias em pele animal. E o que fazemos quando
organizamos encontros de costura, torneios de golfe, conferéncias e vendas de
garagem; ¢ a base de nossos rituais culturais, dos mais sé€rios aos triviais, de
casamentos e funerais a convencoes de boneca Barbie e competi¢des de quem
come mais espaguete.

At€ os artistas e poetas mais antissociais, que passam longos e excéntricos
meses pintando em seus estidios ou compondo em um cantinho dos seus
quartos, geralmente esperam que suas criacoes se conectem finalmente com o
publico. E a conexado estd no coragdao desses trés pilares de nossa civilizagao
democratica: governo, religido e televisdo. Sim, televisdo. Ja que vocé pode
discutir The Office ou Lost com amigos de Berlim a Brisbane, podemos
considerar a habilidade da telinha de ajudar as pessoas a se conectarem ao redor
do mundo.

Milhares de pessoas impactam todos os aspectos de nossas vidas: seja o
homem do tempo no estidio de TV em uma cidade proxima, seja o técnico de
uma empresa de telefonia do outro lado do continente ou a mulher em Tobago
que colhe mangas para sua salada de frutas. Todo dia, conscientemente ou ndo,
fazemos uma miriade de conexdes com as pessoas pelo mundo.

Os beneficios de se conectar



Nosso crescimento € nossa evolucao pessoal (assim como a evolug¢dao das
sociedades) sdo resultado da conexdo que travamos com outros humanos, seja
na forma de um bando de jovens guerreiros saindo para uma caga ou de um
grupo de colegas de trabalho indo para a pizzaria local depois do expediente na
sexta-feira. Como espécie, somos instintivamente levados a nos reunir ¢ formar
grupos de amigos, associagdes € comunidades. Sem eles, nao podemos existir.

Conecte-se e viva por mais tempo

Criar conexdes € 0 que nossa massa cinzenta faz de melhor. Ela recebe as
informagdes de nossos sentidos e as processa ao fazer associagdes. O cérebro
adora e aprende com essas associagoes. Ele cresce e prospera quando esta
fazendo conexdes.

As pessoas fazem a mesma coisa. E um fato cientifico: as pessoas que se
conectam vivem por mais tempo. Em sua joia de livro, Mantenha o seu cérebro
vivo, Lawrence Katz e Manning Rubin citam estudos da MacArthur
Foundation, do International Longevity Center em Nova York e da
Universidade do Sul da Califérnia. Esses estudos mostram que as pessoas que
permanecem social e fisicamente ativas vivem por mais tempo. Isso nao
significa sair com a mesma turma de sempre e pedalar em uma bicicleta de
exercicios. Significa sair e fazer novos amigos.

Quando vocé faz novas conexdes no mundo exterior, também faz novas
conexdes no mundo interior — em seu cerebro. Isso o mantém jovem e alerta.
Edward M. Hallowell, em seu inteligente livro Connect [Conecte-se], cita o
estudo do Condado de Alameda de 1979, feito pela dra. Lisa Berkman, da
Escola de Ciéncias da Saade de Harvard. A dra. Berkman e sua equipe
observaram cuidadosamente 7 mil pessoas, com idades entre 35 e 65 anos,
durante um periodo de 9 anos. Seu estudo concluiu que as pessoas que nao t€ém
ligacdes sociais e comunitarias t€ém quase trés vezes mais chance de morrer de
doengas do que aquelas com contatos mais extensos. E tudo isso independe de
status socioecondmico e praticas de saude, como fumo, consumo de bebidas
alcoolicas, obesidade ou atividade fisica!

Conecte-se e tenha cooperagao

Outras pessoas também podem ajuda-lo a cuidar de suas necessidades e
desejos. Seja qual for seu objetivo nesta vida — romance, emprego dos sonhos
—, € provavel que vocé€ precise da ajuda de alguém para conseguir. Se as



pessoas gostarem de vocé, elas estardo dispostas a dedicar seu tempo e seus
esforcos a vocé. E, quanto melhor a qualidade da afinidade que vocé tem com
elas, maior o seu nivel de cooperagao.

Conecte-se e sinta-se seguro

Conectar-se ¢ bom para a comunidade. Afinal, uma comunidade ¢ a
culminagdo de varias conexoes: crengas, conquistas, valores, interesses e
geografia em comum. Roma nao foi construida em um dia, tampouco Detroit.
Trés mil anos atras, no local que hoje chamamos de Roma, os indo-europeus se
conectavam para cacar, sobreviver ¢ tomar conta uns dos outros de maneira
geral. Trezentos anos atras, um comerciante francés apareceu para criar um
local seguro para seu negocio de peles. Ele comecgou a fazer conexdes e logo
Detroit nasceu.

Temos uma necessidade basica e fisica de estar com outras pessoas. Ha
beneficios mutuos e compartilhados em uma comunidade, entdo cuidamos uns
dos outros. Uma comunidade conectada fornece a seus membros forga e
seguranca. Quando nos sentimos fortes e seguros, podemos dedicar nossa
energia a evoluir — de maneira social, cultural e espiritual.

Conecte-se e sinta amor

Por fim, beneficiamo-nos do outro emocionalmente. Nao somos sistemas
autorregulados e fechados, mas circuitos abertos regulados, disciplinados,
encorajados, repreendidos, apoiados e validados pelo feedback emocional que
recebemos dos outros. De tempos em tempos, encontramos alguém que
influencia nossas emogdes € os ritmos vitais do nosso corpo de uma maneira
tdo agradavel que chamamos isso de amor. Seja por meio da linguagem
corporal, de expressdes faciais, do tom de voz ou apenas de palavras, outras
pessoas tornam nossos momentos dificeis mais toleraveis e nossos bons
momentos, muito mais doces.

Usamos as contribui¢des emocionais de outros humanos tanto quanto o ar
que respiramos € a comida que comemos. Se formos privados de contato
emocional e fisico (um abrago € um sorriso contam muito), enfraqueceremos €
morreremos tal qual por privagdo de alimentos. E por isso que ouvimos
historias de criangas em orfanatos que ficam doentes e fracas, mesmo sendo
alimentadas e vestidas de maneira adequada. As pessoas com autismo podem
desejar contato emocional e fisico, mas podem sofrer porque sdo afetadas por



sua falta de habilidades sociais. E quantas vezes vocé ouviu falar sobre algum
conjuge em um casamento de cinquenta anos que, apesar de ser saudavel,
morreu em alguns poucos meses ou mesmo semanas depois da morte de seu
parceiro? Comida e abrigo ndo sdo suficientes. Precisamos uns dos outros, ¢
precisamos de amor.

Cara a cara

A internet foi promovida como a principal ferramenta para
reunir —as pessoas em comunidades de interesses
compartilhados. E ¢ verdade: vocé pode se divertir com uma
rede em constante expansdo de “amigos” no Facebook e, se
estiver buscando por colecionadores de ursinhos de pelucia em
Toledo ou Ilutadores na lama em Minsk, certamente os
encontrard na web. Para as pessoas que estdo presas em casa,
a web pode também ser uma bengado.

Ainda assim, temos que lembrar que passar horas na frente
de uma tela, teclando no ciberespaco, é um substituto ruim
para o espectro completo de experiéncias oferecido pelo tempo
cara a cara com outra pessoa. Vocé pode encontrar alguém no
Match.com por quem talvez se interessasse romanticamente,
mas concordaria em se casar com esse alguém antes de pelo
menos encontra-lo pessoalmente algumas vezes?

Vocé precisa estar na presenca da pessoa por um tempo para
obter todos os sinais verbais e ndo verbais. A atmosfera criada
pela presenca fisica e mental é tdo importante quanto a
atragdo superficial, se ndo mais. Por exemplo, que tipo de
ambiente vocés dois criam? Qudo espontdneos sdo vocés?
Qudo forte ¢ a sua necessidade de conversa? E sobre sua
abertura, apoio e companhia?

Se vocé ndo sentir uma conexdo pessoalmente, o
relacionamento pode ndo durar. Essas coisas podem apenas ser
determinadas pelo contato cara a cara.

Por que a amabilidade funciona


http://match.com/

Se as pessoas gostam de vocé, elas se sentem confortaveis perto de voceé.
Elas te dardo atencao e ficardo felizes em se abrir para voceé.

A amabilidade tem um pouco a ver com sua aparéncia, mas muito mais com
a forma como vocé faz as pessoas se sentirem. Minha velha vovo, que me criou
para ser apaixonado pelas pessoas, costumava falar sobre ter “uma disposicao
iluminada”. Ela me levava para um passeio € observavamos as pessoas que
tinham disposi¢des iluminadas e as que eram “rabugentas”. Ela me dizia que
podemos escolher quem queremos ser, e entdo davamos risada dos rabugentos
porque eles pareciam muito sé€rios.

Pessoas agradaveis ddo sinais altos e claros de sua disposicdo de serem
sociaveis; elas revelam que seus canais de comunicag¢ao publica estao abertos.
Inserida nesses sinais estd a evidéncia de autoconfianca, confianca nos outros e
sinceridade. Pessoas agradaveis expdem uma face publica afetuosa e
descontraida, com um brilho extrovertido que afirma: “Estou pronta para me
conectar. Estou aberta aos negdcios”. Elas sdo receptivas e amigaveis, € atraem
a atencao dos outros.

Por que 90 segundos?

“O tempo € precioso.” “Tempo ¢ dinheiro.” “Nao desperdice meu tempo.” O
tempo se tornou uma mercadoria cada vez mais almejada. Nos alocamos nosso
tempo, fazemos com que fique parado, diminuimos sua velocidade ou a
aceleramos, perdemos o sentido dele e o distorcemos; at¢ compramos aparelhos
para economizar tempo. E, mesmo assim, o tempo € uma das poucas coisas que
nao podemos economizar — ele esta sempre correndo.

Antigamente, éramos inerentemente mais respeitosos uns com 0s outros e
dedicdvamos mais tempo as amenidades de conhecer alguém e explorar
interesses comuns. No burburinho da vida atual, corremos com tantos prazos
ligados a tudo que infelizmente ndo temos tempo para investir em conhecer os
outros muito bem — ou nao dedicamos tempo a isso. Buscamos associagoes,
fazemos avaliagOes, suposi¢cdes e formamos decisdes, tudo em alguns segundos
e, frequentemente, antes mesmo que uma palavra seja dita. Amigo ou inimigo?
Lutar ou fugir? Oportunidade ou ameag¢a? Familiar ou estranho?

Instintivamente, avaliamos, despimos e tentamos adivinhar uns aos outros. E,
se ndo conseguimos nos apresentar de uma maneira rapida e favoravel,
corremos o risco de sermos deixados de lado, educadamente ou nao.

O segundo motivo para estabelecer amabilidade em até 90 segundos tem a
ver com o intervalo de atencao dos humanos. Acredite ou nao, o intervalo de
atencdo de uma pessoa comum ¢ de cerca de 30 segundos! Focar a atengdo tem



sido comparado a controlar uma tropa de macacos selvagens. A atencao
demanda novidades — ela precisa ser entretida e adora pular de galho em galho,
fazendo novas conexdes. Se nao ha nada novo e empolgante em que se
concentrar, ela se distrai e sai em busca de algo mais cativante — prazos, futebol
ou a paz mundial.

Leia esta frase e entdo tire seus olhos do livro e concentre sua
atencdo em qualquer coisa que nao esteja se movendo (uma
obra de arte famosa ndo conta). Mantenha seus olhos no objeto
por 30 segundos. Vocé provavelmente sentira seu olhar se
perder depois de apenas 10 segundos, talvez antes.

Em uma comunicac¢ao cara a cara, obter a atencao do outro nao ¢ suficiente.
Vocé deve também ser capaz de prender a atenc¢dao por tempo suficiente para
passar sua mensagem ou intencdo. Voc€ conseguird atencdo com sua
amabilidade, mas s6 a mantera se houver qualidade na afinidade que
estabelecer. Cada vez mais, isso se resume a trés coisas: 1) sua presenga, ou
seja, sua aparéncia € como se movimenta; 2) sua atitude, ou seja, o que diz,
como diz e quao interessante vocé ¢€; e 3) como vocé faz as pessoas se sentirem.

Quando vocé aprender a fazer conexdes rdpidas e significativas com as
pessoas, melhorard seus relacionamentos no trabalho e até em casa. Vocé
descobrira a alegria de ser capaz de abordar qualquer pessoa com confianga e
sinceridade. Mas aten¢do: vocé ndo deve mudar sua personalidade; isto nao ¢
uma nova forma de ser, nem uma nova forma de viver. Vocé€ nao esta recebendo
uma varinha magica e, com ela em maos, precisa correr para a rua para
conseguir que o mundo o convide para jantar — estas sdo habilidades de
conexao para serem usadas apenas quando vocé precisar delas.

Estabelecer uma afinidade em até 90 segundos com outra pessoa ou grupo,
seja em um ambiente social ou comunitdrio, com um publico de negdcios ou
mesmo em um tribunal lotado, pode ser intimidador para muita gente. Sempre
fiquei impressionado com o fato de que recebemos pouquissimo treinamento,
ou nenhum, nessa habilidade fundamental para a vida. Vocé estd prestes a
descobrir que ja possui muitas das habilidades necessarias para fazer conexdes
naturais com outras pessoas — s6 que nao sabia disso antes.



2 — Primeiras impressoes

Para a finalidade deste livro, ha trés aspectos a se levar em conta quando se
trata de conectar-se com outras pessoas: encontrar, estabelecer uma afinidade e
comunicar-se. Os trés acontecem de maneira rapida e tendem a se sobrepor ¢ se
misturar uns com os outros. Nosso objetivo € torna-los tdo naturais, fluidos e
faceis quanto possivel — e, acima de tudo, agradaveis e recompensadores.

Obviamente, vocé comeca o processo de conexdo ao encontrar pessoas. As
vezes, voc€ encontra alguém por acaso — a mulher no trem que, vocé descobre,
compartilha de sua paixdo por filmes de Bogart; outras vezes, por escolha — o
sujeito a quem seu primo te apresentou porque ele adora Shakespeare, vinhos
finos e bungee jump, assim como voce.

Encontrar-se ¢ a reunido fisica de duas ou mais pessoas; comunicar-se ¢ 0
que fazemos a partir do momento em que notamos totalmente a presenca do
outro. Entre esses dois eventos — encontrar € se comunicar — estd o periodo de
afinidade de 90 segundos em que se estabelece a conexao.

O encontro

Se vocé passa a impressao correta nos primeiros 3 ou 4 segundos de um novo
encontro, cria uma percep¢ao de que € sincero, seguro e confiavel, e a
oportunidade de ir além e criar uma afinidade surgira.

O cumprimento

Chamamos os primeiros segundos de contato de “cumprimento”. Os
cumprimentos sdo divididos em cinco partes: Abrir — Olhos — Sorrir — O1! —
Inclinar-se. Essas cinco agdes constituem um programa de boas-vindas para ser
realizado em um primeiro encontro.

Abrir. A primeira parte do cumprimento ¢ abrir sua atitude e seu corpo. Para
isso funcionar com sucesso, vocé deve ja ter decidido sobre uma atitude
positiva que ¢ a certa para vocé. Este ¢ o momento de realmente senti-la e
percebé-la.



Veja se a sua linguagem corporal estd aberta. Se vocé tem a atitude certa, isso
deve se resolver por conta propria. Mantenha seu coracao direcionado a pessoa
que vocé esta encontrando. Nao cubra seu coracdo com suas maos ou bragos e,
sempre que possivel, desabotoe sua jaqueta ou casaco.

Olhos. A segunda parte do cumprimento envolve seus olhos. Seja o primeiro
a fazer contato visual. Olhe para a outra pessoa diretamente nos olhos. Deixe
que os seus proprios olhos reflitam sua atitude positiva. Para dizer o ébvio: o
contato visual € o contato real!

Acostume-se a realmente olhar nos olhos das outras pessoas.
Quando estiver assistindo a TV em alguma noite, observe a cor
dos olhos de quantas pessoas puder, e diga o nome da cor para
si mesmo. No dia seguinte, faga 0 mesmo com cada pessoa que
encontrar, olhando diretamente nos olhos dela.

Sorrir. Esta parte tem forte relagdo com o contato visual. Sorria! Seja o
primeiro a sorrir. Deixe seu sorriso refletir sua atitude.

Agora vocé conseguiu a aten¢ao do outro por intermédio de sua linguagem
corporal aberta, seu contato visual e seu grande sorriso. O que aquela pessoa
esta obtendo de maneira subconsciente ¢ a impressao de que vocé ndao ¢ um
idiota sorridente que fica encarando (embora vocé possa recear parecer um!),
mas alguém que € totalmente sincero.

Oi! Seja “0O1!”, “Ola!” ou até “Fi!”, diga a saudacdo em um tom agradavel e
ligue seu nome a ela (“O1! Eu sou Naomi.”). Assim como com 0 SOrriso € 0
contato visual, seja o primeiro a se identificar. E neste ponto, ¢ em apenas
alguns poucos segundos, que vocé estard em uma posicao de obter toneladas de
informagdes gratuitas sobre a pessoa com quem esta se encontrando —
informacodes que vocé podera usar mais adiante em sua conversa.

Assuma a lideranca. Estenda sua mao a outra pessoa e, se for conveniente,
encontre uma maneira de dizer o nome dela de duas a trés vezes para ajudar a
fixa-lo na memoria. Ndo algo como “Glenda, Glenda, Glenda, prazer em te
conhecer”, mas “Glenda. Prazer em te conhecer, Glenda!”. Como vocé vera no
Capitulo 7, 1sto sera seguido por sua “declaracao de ocasido/local”.

Inclinar-se. A parte final de se apresentar ¢ “inclinar-se”. Esta a¢do pode ser
uma inclinagdo para a frente quase imperceptivel para indicar de maneira sutil
seu interesse e sinceridade conforme vocé€ comega a “sincronizar” a pessoa que
acabou de encontrar.



O aperto de mao

Os apertos de mao variam do aperto forte, esmagador, ao molengo. Ambos
sd0 memoraveis — uma vez que acontecem, voc€ pode ficar com receio de fazer
de novo, em alguns casos.

Certas expectativas acompanham um aperto de mao. Ele deve ser firme e
respeitoso, como se vocé estivesse tocando um sino para o servigo de quarto.
Se vocé ndo corresponder a essas expectativas, a outra pessoa tera dificuldade
para entender o que esta acontecendo. H4 um sentimento de que algo esta
errado — como agua quente saindo da torneira de 4agua fria. O cérebro odeia
confusao e, diante dela, seu primeiro instinto € recuar.

O aperto “livre de maos” € feito sem as maos, € ¢ uma ferramenta poderosa.
Apenas faga tudo que vocé faria durante um aperto de maos normal, mas sem
usa-las. Aponte seu coragdo para a outra pessoa e diga ola. Faca seus olhos
brilharem e sorria, emanando a mesma energia especial que normalmente
acompanha um forte aperto de maos.

Um exercicio de cumprimentos
Disparando energia

Nada diz mais sobre sua amabilidade e acessibilidade em um
instante que a qualidade e o nivel de energia que vocé emana.
Vocé pode praticar isso na aula ou no trabalho, mas duas
pessoas podem tambéem fazé-lo.

Com seu grupo, faca um circulo de cerca de 3,5 metros.
Decida quem comegard. Essa pessoa escolhe alguém do outro
lado do circulo, junta toda a energia que consegue pelo corpo e
a armazena em seu corac¢do. Entdo, de uma vez, essa pessoa
olha a outra nos olhos, diz “Oi!”, bate palmas e aponta sua
mao direita (a mdo do aperto) diretamente para o corag¢do da
pessoa, disparando toda a energia armazenada dentro dela em
um instante.

Essa é uma descricdo longa de algo que leva ndo mais do
que 1 segundo, mas, quando todos os seis canais — corpo,
coracdo, olhos, sorriso, palmas e voz/respiragdo — sdo ativados
em um instante, ha uma enorme transferéncia de energia.



Imediatamente depois de receber a energia, a pessoa deve
dispara-la para outro alguém no circulo da mesma maneira.
Continuem, de maneira rapida e focada, a disparar energia uns
aos outros até que todos tenham sido atingidos pelo menos trés
vezes. Certifiquem-se de fazer contato com todos os seis canais
de uma vez.

Como variagdo, vocé pode escolher disparar diferentes
qualidades de energia: energia da logica/cabega,
comunicag¢do/garganta, amor/cora¢do, poder/plexo solar e
sexual. Vocé ja disparou a energia do amor/coragao.

Agora, com um unico parceiro, fagca o mesmo com cabega a
cabeca, em vez de coracdo a coracdo. Continue disparando
energia da logica/cabe¢ca um para o outro até que ambos
concordem que podem senti-la e diferencia-la da energia do
amor/corag¢do. Depois de 2 ou 3 minutos enviando e recebendo
energia, tente as outras regioes: garganta a garganta, plexo
solar a plexo solar etc.

Fica ainda melhor. Descubra que tipo de energia vocé quer
enviar, mas ndo diga qual. Agora, cumprimente seu parceiro,
dé--lhe um aperto de mdos, diga “Oi!” e dispare! O objetivo ¢
que seu parceiro identifique o tipo de energia que estd
recebendo. Pratique e pratique até que sua linguagem corporal
se torne sutil e quase imperceptivel.

A seguir, saia e tente com as pessoas que Vocé encontrar.
Dispare energia quando disser “Oi” a alguém em um
supermercado, ao gar¢om na cafeteria, a sua cunhada ou ao
cara que conserta a copiadora no seu escritorio. Eles
perceberdo algo especial sobre vocé — algo que pode ser
chamado de “qualidade de estrela”.

A proposito, o aperto “livre de maos” faz maravilhas em apresentacoes
quando vocé quer estabelecer afinidade com um grupo ou audiéncia.

Estabelecendo afinidade

A afinidade é o estabelecimento de um interesse comum, uma zona de
conforto na qual duas ou mais pessoas podem se reunir mentalmente. Quando
voces tém afinidade, cada um traz algo para a interagdo — atencdo, afeicao,



senso de humor, por exemplo —, e cada um leva algo: empatia, simpatia, talvez
algumas boas piadas. A afinidade ¢ o lubrificante que permite que as interagdes
sociais fluam facilmente.

O prémio, quando vocé alcanga a afinidade, ¢ a aceitagdo positiva pela outra
pessoa. Essa resposta ndo se manifestard em muitas palavras, mas sera
sinalizada em algo assim: “Eu sei que acabamos de nos conhecer, mas eu gosto
de vocé, entdo dedicarei minha atencdo a voc€”. Algumas vezes, a afinidade
acontece por conta propria, como se por acaso; outras vezes, vocé deve dar um
empurrdo. Acerte, € a comunicagdo pode comecar. Erre, e vocé terd que
barganhar atengdo.

A medida que vocé encontra e cumprimenta as pessoas, sua habilidade de
estabelecer afinidade passa a depender de quatro coisas: sua atitude, sua
habilidade de “sincronizar” certos aspectos de comportamento, como
linguagem corporal e tom de voz, suas habilidades conversacionais e sua
habilidade de descobrir em que sentido (visual, auditivo ou cinestésico) a outra
pessoa mais confia. Uma vez que vocé se habilite nestas quatro areas, sera
capaz de rapidamente se conectar e estabelecer afinidade com quem quiser, a
qualquer momento.

Continue lendo e vocé descobrira que ¢ possivel acelerar o processo de se
sentir confortavel com um estranho em um salto quantico de rituais de
familiarizagdo normais, indo direto para as rotinas que as pessoas que gostam
umas das outras fazem naturalmente. Rapidamente, elas passam a se relacionar
como se se conhecessem por anos. Muitos de meus alunos relatam que, quando
o processo de alcancar a afinidade se torna algo natural, deparam-se com
pessoas perguntando: “Vocé tem certeza de que ja ndo nos conhecemos?”. Eu
sei como €: acontece comigo o tempo todo. E ndo sdo apenas as outras pessoas
me fazendo essa pergunta. Eu também me convenco de que metade das pessoas
que encontro, eu ja encontrei antes — € assim que acontece quando vocé entra
facilmente no mundo de outra pessoa. E um sentimento maravilhoso.

Comunicando-se

Todo mundo parece entender a palavra “comunica¢do” de forma diferente,
mas as defini¢des normalmente giram ern torno de algo assim: “E uma troca de
informagdes entre duas ou mais pessoas”, “E transmitir a sua mensagem”, “E
ser compreendido”.

Nos primoérdios da programacao neurolinguistica (pnl), em um projeto de
pesquisa dedicado ao “estudo da exceléncia e de um modelo sobre como os
individuos estruturam sua experiéncia sensorial subjetiva”, Richard Bandler e



John Grinder criaram uma defini¢do certeira: “O significado de comunicagdo
esta na resposta que ela obtém”. Uma definicdo simples e brilhante, porque
significa que o sucesso de sua comunicacdo depende totalmente de vocé.
Afinal, vocé é a pessoa com a mensagem a ser entregue ou com o objetivo a ser
atingido, e vocé ¢ a pessoa com a responsabilidade de fazer isso acontecer.
Além disso, se ela ndo funciona, vocé ¢ a pessoa com flexibilidade para mudar
o que faz até finalmente conseguir o que quer. Para dar alguma forma e fungao
a comunicac¢ao, vamos supor que temos algum tipo de resposta ou resultado em
mente. As pessoas que ndao possuem muitas habilidades de comunicagdao
normalmente ndo pensaram na resposta que querem da outra pessoa em
primeiro lugar, portanto, ndo podem esperar por ela.

As habilidades que vocé aprenderd aqui vao ajudéa-lo em todos os niveis de
comunicacao, incluindo desde as relagdes sociais, como desenvolver novos
relacionamentos e ser compreendido em suas interacdes diarias, até os
movimentos que mudam a vida tanto para vocé como para aqueles em sua
esfera de influéncia.

A formula para uma comunicacao eficaz tem trés partes distintas:

Saiba o0 que quer. Formule sua intencdo de forma afirmativa e, de
preferéncia, no presente. Por exemplo, “eu quero um relacionamento bem-
sucedido, entdo enchi minha imaginagdo com o aspecto, 0 som, a sensagao, o
cheiro e o sabor desse relacionamento, e saberei quando o alcangar” ¢ uma
afirmacdo, ao contrario de “Nao quero estar sozinho™.

Descubra o que vocé esta obtendo. Avalie o que vocé esta fazendo para
atingir seu objetivo e a resposta que esta obtendo. Por exemplo, vocé pode
descobrir que ir a bares ndo € uma boa maneira de conhecer pessoas.

Mude o que esta fazendo até conseguir o que quer. Crie um plano e
atenha-se a ele: “Eu convidarei trés amigos para jantar no sabado e pedirei que
cada um traga alguém”. Faca isso € obtenha mais retorno. Recrie seu plano se
necessario, e faga isso novamente, avaliando se funciona melhor. Repita o ciclo
— recriar-fazer-obter retorno — até conseguir o que quer. Voc€ pode usar esse
ciclo em qualquer area de sua vida que queira melhorar: financas, romance,
esportes, carreira, vocé escolhe.

O que vem por ai. . .



Nos capitulos a seguir, vamos examinar a area de afinidade em muito mais
detalhes, assim como o valor de uma Atitude Realmente Util para projetar uma
imagem positiva de si mesmo. Vocé aprenderda o que acontece a primeira vista
na superficie e abaixo dela, e a importancia de se ter congruéncia em sua
linguagem corporal, seu tom de voz e suas palavras, com todos dizendo a
mesma coisa. Sem sinais cruzados, sem mensagens conflitantes, sem confusao.
Vocé descobrira como sua linguagem corporal atrai algumas pessoas, mas nao
outras, € como, ao fazer alguns ajustes em seus movimentos, podera afetar
positivamente a maneira como elas se sentem em relacao a voceé.

Entdo, mergulharemos mais profundamente no mundo afetuoso e acolhedor
da sincronia. Vocé€ aprendera como se alinhar aos sinais que as outras pessoas
lhe enviam para que possam sentir familiaridade e conforto naturais perto de
voc€. Também vamos discutir a enorme importancia do tom de voz e como ele
influencia os humores e as emogdes que queremos transmitir.

Um capitulo inteiro ¢ dedicado a como iniciar € manter uma conversa vivaz.
Vamos explorar todas as maneiras de fazer as pessoas se abrirem e evitar que se
fechem. Vamos também falar sobre como lidar com elogios, obter informagdes
gratuitas € ser memoraveis.

Por fim, vamos mergulhar a fundo na psique humana. A verdade
impressionante ¢ que, embora nos orientemos pelo mundo usando nossos cinco
sentidos, cada um de nos tem um sentido do qual depende mais do que dos
outros quatro. Vou mostrar como as pessoas dao pistas sobre seu sentido
favorito o tempo todo e como vocé pode entrar na mesma frequéncia sensorial
delas. As pessoas que dependem principalmente de seus ouvidos se diferenciam
daquelas que dependem principalmente de seus olhos? Pode ter certeza de que
sim, € voc€ descobrird como personalizar sua abordagem para se comunicar
com elas.

Cada capitulo inclui pelo menos um exercicio que o ajudara a concretizar o
poder de se conectar. Vocé pode fazer alguns desses exercicios sozinho, mas
outros devem ser feitos com um parceiro. Sejamos honestos: as habilidades de
comunica¢dao cara a cara ¢ de afinidade sao atividades interativas; vocé nao
pode aprender todas elas por conta propria.

No final do livro, ha um caderno com mais 21 exercicios criados para ajuda-
lo a consolidar e colocar em préatica o que aprendeu.

Entdo, ai estd. Conectar-se. O tempo todo, homens, mulheres e criangas
emitem sinais vitais sobre o que os motiva — como eles vivenciam e filtram o
mundo — por meio de sua linguagem corporal, seu tom de voz, movimentos dos
olhos e escolha de palavras. As pessoas simplesmente nao conseguem deixar de



fazer isto. Agora, depende de vocé aprender como usar esse fluxo maravilhoso
e constante de informagdes para alcancar resultados melhores e
relacionamentos mais satisfatorios.



Parte 11
O periodo de afinidade de 90 segundos



3 — “Ha algo sobre esta pessoa de que eu
realmente gosto!”

Seja quando estiver tentando fazer uma venda, conseguir um encontro ou
escapar de uma multa de transito, voceé precisa estabelecer uma afinidade.

Algumas vezes, a afinidade acontece naturalmente e vocé nem sabe por que.
Ela acontece, a conversa flui, o policial rasga a multa. Mas quantas vezes vocé
ja ndo se encontrou em uma situagdo em que, nao importa quanto tentasse,
parecia ndo conseguir se conectar com o outro, € isso ndo fazia nenhum
sentido? Afinal de contas, vocé sabe que ¢ um ser humano legal e decente.
Talvez seja até um ser humano fabuloso € muito atraente. Mas, ndo importa o
que diga ou faca, vocé ndo estabelece uma afinidade e ndo consegue se
conectar.

Vocé ndo estd sozinho. Ser um humano decente nao ¢ o suficiente para
garantir uma boa afinidade com outra pessoa. No dicionario, “afinidade” se
define como ‘“comunicacdo harmoniosa ou simpatica”. Em nossas
comunicagdes interpessoais, passamos por certas rotinas quando encontramos
uma nova pessoa. Se essas rotinas funcionam e a afinidade ¢ estabelecida,
podemos comegar a nos comunicar com alguma certeza de que a mensagem
serd aceita e considerada seriamente. Uma consideragdo séria € vital porque o
resultado fundamental da afinidade ¢ a percepgao de credibilidade, que, por sua
vez, acaba levando a confianca mutua. Se a credibilidade nao ¢ estabelecida, o
mensageiro, € ndo a mensagem, pode se tornar o foco da atencdo, e essa
atencdo gerara desconforto.

Porém, quando vivenciamos o mundo pelos mesmos olhos, ouvidos e
sentimentos dos outros, ficamos tdo ligados, ou sincronizados, que eles
conseguem saber que os entendemos. Isso significa ser tanto como eles que eles
confiam em nods e se sentem confortaveis conosco, dizendo a si mesmos de
maneira subconsciente: “Nao sei 0 que essa pessoa tem, mas € algo de que eu
realmente gosto”.

Pesquisas tém mostrado que temos aproximadamente 90 segundos para
passar uma impressao favoravel quando encontramos alguém pela primeira vez.



O que acontece nesses 90 segundos pode determinar se teremos sucesso ou nao
em estabelecer afinidade. De fato, em muitos casos temos até menos que 90
segundos!

Afinidade natural

A atracdo esta presente em todo lugar no universo. Ndao importa se vocé
chama de magnetismo, polaridade, eletricidade, pensamento, inteligéncia ou
carisma, ainda ¢ atracdo, e ela estd em tudo — seja animal, vegetal ou mineral.
Noés formamos parcerias sincronizadas naturalmente e, embora elas ndo sejam
facilmente notadas por alguns, sdo muito tangiveis para outros.

Sempre dependemos de contato e sinais emocionais de nossos pais, colegas,
professores € amigos para nos orientarmos durante a vida. Somos influenciados
pelo feedback emocional das pessoas, por seus gestos e suas formas de fazer as
coisas. Quando sua mae ou seu pai se sentavam de determinado modo, vocé
buscava fazer o mesmo; se um amigo legal ou uma estrela de cinema caminha
de certa maneira, voce€ talvez tente adotar um andar similar. Aprendemos ao nos
alinharmos aos sinais que as outras pessoas nos enviam. Ficamos marcados
pela maneira de ser delas. NOs sincronizamos o que gostamos sobre elas.

As pessoas com interesses comuns tém uma afinidade natural. Vocé se
relaciona tdo bem com seus amigos mais proximos porque voces tém interesses
similares, opinides similares e talvez até formas similares de fazer as coisas.
Claro, vocés também encontrardo com frequéncia muitas coisas das quais
discordam entre si e discutirdo a respeito, mas, de maneira geral, sio bem
parecidos uns com 0s outros.

Nos, seres humanos, somos animais sociais. Vivemos em comunidades. E
muito mais “normal” e até logico nos relacionarmos bem com outra pessoa do
que discutir, brigar ¢ ndo nos darmos bem. A ironia ¢ que a sociedade nos
condicionou a ter medo dos outros — a estabelecer limites entre os outros e nds
mesmos. Vivemos em uma sociedade que finge encontrar unido por meio do
amor, mas que, na realidade, o faz pelo medo. A midia nos assusta com
manchetes e reportagens falando o tempo todo sobre terremotos e acidentes
acreos € nos perguntando se temos seguro para tudo, se estamos muito gordos,
muito magros, se o detector de fumaca estd funcionando, e nos informando
sobre as despesas altissimas com funerais. A afinidade natural ¢ um requisito
basico para nossa sanidade, nossa evolugao e, claro, nossa sobrevivéncia.

Afinidade por acaso



Talvez vocé ja tenha viajado para algum pais onde as pessoas nao falam a
sua lingua e vocé€ ndo entende a delas. Vocé se sente um pouco desconfortavel,
até desconfiado, quando nao pode ser compreendido. Entdo, de repente, vocé
encontra alguém do seu proprio pais, quem sabe até do seu estado. Essa pessoa
fala a sua lingua e, pronto, vocé€ tem um novo amigo — pelo menos para as suas
férias. Vocés podem compartilhar experiéncias, opinides, percepgdes, como
encontrar os melhores restaurantes e ofertas. Vocés, sem duvida, trocarao
informagdes pessoais sobre familia e trabalho. Tudo isso € muito mais porque
compartilham um idioma. Isso € afinidade por acaso. Talvez o seu entusiasmo o
leve a continuar com aquela amizade depois de voltar para casa, apenas para
descobrir que, além do idioma e da localizacdo, vocés nao tém nada em
comum, € o relacionamento acaba por conta propria.

Isso ndo ¢ limitado ao idioma ou a geografia. Encontros por acaso acontecem
quase diariamente para todos ndés — no trabalho, no supermercado, na
lavanderia ou no ponto de 6nibus.

A chave para estabelecer afinidade com estranhos € aprender
como se tornar como eles. Felizmente, isso ¢ simples e
divertido de fazer, e permite que vocé encare cada novo
encontro como um quebra-cabega, um jogo, uma diversao.

Afinidade planejada

Quando os interesses ou o comportamento de duas ou mais pessoas estao
sincronizados, diz-se que elas tém afinidade. Como ja sabemos, a afinidade
pode acontecer em resposta a um interesse compartilhado ou quando vocé se
encontra em certas situacoes ou circunstancias. Mas, quando nenhuma dessas
condi¢Oes esta presente, ha uma forma de estabelecer afinidade de maneira
“planejada” — e € sobre 1sso que o livro fala.

Interesse comum

Mark esta participando de um jantar formal com oito
pessoas a mesa. Ele odeia esses eventos e, como sempre, estd
sem saber o que dizer. Ele comec¢a a ter aquela sensacdo de
querer se contorcer. Ele ndo conhece ninguém além de seu



contador, que esta sentado do outro lado da sala e fazendo todo
mundo dar risada. De repente, a convidada a sua frente, uma
jovem em um vestido azul brilhante que chamou sua aten¢do
alguns momentos atrds, mesmo sem que eles tivessem se
falado, diz ao homem a sua esquerda que ela ¢ uma avida
colecionadora de selos. Assim como Mark!

Mark esta aliviado e muito feliz porque o acaso deu a ele
uma desculpa para falar com ela. Eles tém algo em comum —
selos. Mark comega a falar e conta a Tanya tudo sobre seu selo
raro de 1948, Ovo Poché, e como ele o encontrou quando seu
Pontiac quebrou em Cortlandville, no norte do estado de Nova
York. Com os dois cotovelos na ponta da mesa e um dedo
posicionado gentilmente em sua bochecha, perto de sua orelha,
Tanya se inclina em dire¢do a Mark,; suas pupilas se dilatam
ligeiramente a medida que seus ombros ficam mais leves e
relaxados. Mark também se inclina apoiado em seus cotovelos,
sorrindo quando Tanya sorri, assentindo quando ela assente.
Ela bebe um gole de sua dagua, ele se vé fazendo o mesmo.

Mark e Tanya agora estabeleceram afinidade. Eles se
conectaram e iniciaram um relacionamento a partir de um
interesse comum. Sua afinidade ¢ evidente em muitos niveis —
0s sinais e ritmos que estdo recebendo e enviando um ao outro,
as modificagoes imperceptiveis de comportamento que estdo
fazendo sem pensar. O interesse compartilhado lhes
proporcionou proximidade, e eles estdo se ajustando um ao
outro. Quem sabe para onde isso vai levar? Eles gostam um do
outro porque eles sdo um como o outro, e a dan¢a da afinidade
comegou a se calibrar. Eles fizeram uma conexdo favoravel em
ate 90 segundos.

Quando nos preparamos para estabelecer afinidade planejada,
propositadamente reduzimos a distancia e as diferengas entre n6s mesmos € o
outro ao encontrar um interesse comum. Quando isso acontece, sentimos uma
conexao natural com a pessoa, ou pessoas, porque somos iguais — tornamo-nos
um com o outro.

Conforme a afinidade se desenvolve entre Mark e Tanya na historia acima,
ha muito mais coisas acontecendo do que se pode perceber. Uma pessoa
aleatéria talvez nao as notasse, mas, para o olhar e ouvido treinados, elas sao



facilmente detectaveis. Conforme o interesse compartilhado emerge, acontece o
mesmo no comportamento de um com o outro. Linguagem corporal, expressoes
faciais, tom de voz, contato visual, padrdes de respiragdo, ritmos corporais €
muitas outras atividades fisiologicas se alinham. De maneira simples, ambos
comegam, inconscientemente, a se comportar de forma igual. Eles comecam a
sincronizar suas agoes.

A afinidade planejada ¢ estabelecida quando vocé altera deliberadamente seu
comportamento, apenas por um curto periodo, para se tornar como a outra
pessoa. Vocé€ se torna um adaptador, apenas pelo tempo suficiente para
estabelecer uma conexdo. O que vocé pode precisamente adaptar e como fazer
1ss0 € 0 que voce aprendera nos capitulos a seguir.

Tudo que vocé precisa ter € sua atitude, sua aparéncia, seu corpo, suas
expressoes faciais, seus olhos, o tom e o ritmo de sua voz, seu talento para
estruturar palavras em uma conversa envolvente e seu dom, a ser revelado, para
descobrir o sentido favorito da outra pessoa. Acrescente a tudo isso uma
habilidade de escutar e observar os outros € uma grande dose de curiosidade.
Sem aparelhos, sem equipamentos, sem afrodisiacos, sem pilulas, sem taldes de
cheques, sem forcar a barra. Apenas os dons maravilhosos que vocé ganhou
quando nasceu e um desejo emocionante de ter a companhia de outras pessoas.



4 — Atitude € tudo

Sua mente € seu corpo sao parte do mesmo sistema. Eles influenciam um ao
outro. Quando vocé estd feliz, vocé parece feliz, vocé soa feliz e usa palavras
felizes.

Tente sentir-se cabisbaixo enquanto pula no ar e bate palmas ou tente sentir-
se feliz enquanto afunda em uma cadeira e deixa sua cabec¢a pender. Sua atitude
controla sua mente e sua mente guia a linguagem corporal.

As atitudes definem a qualidade e o humor de seus pensamentos, do seu tom
de voz e das palavras que diz. Mais importante, elas governam sua linguagem
facial e corporal. As atitudes sdo como bandejas em que nos servimos para os
outros. Uma vez que sua mente esteja ligada a uma atitude em particular, vocé
tem muito pouco controle consciente sobre os sinais que seu corpo envia. Seu
corpo tem uma mente propria, € representara os padroes de comportamento
associados a qualquer atitude que vocé esteja experimentando.

Uma Atitude Realmente Util

Nao importa o que vocé faga ou onde voc€ more, a qualidade de sua atitude
determina a qualidade de seus relacionamentos — para nao falar de tudo o mais
na sua vida.

Eu sou cliente da mesma agéncia bancéaria ha oito anos. De tempos em
tempos, alguém de quem eu nunca ouvi falar me manda uma carta (com a
grafia errada do meu nome) para me dizer que ¢ um prazer me ter como um
cliente especial. Ndo importa quanto tentem melhorar seu servigo
“personalizado”, os bancos sdo iguais em qualquer lugar, ¢ o meu nao ¢
diferente dos outros. Entdo, por que eu ainda sou cliente do mesmo banco,
ainda mais depois que outros dois novos e concorrentes abriram agéncias mais
proximas de onde moro? Conveniéncia? Obviamente, ndo. Melhores taxas?
Nio. Mais servicos? Nio, ndo ¢ por nenhum desses motivos. E por causa de
Louanne, uma das caixas. O que a Louanne oferece que a instituicdo ndo pode
oferecer? Ela me faz sentir bem. Acredito que ela se preocupa comigo, € outros



clientes pensam da mesma forma sobre ela. Voc€ pode perceber pela maneira
como falam com ela. Essa moca charmosa ilumina todo o ambiente.

Como Louanne faz isso? Simples. Ela sabe o que quer: agradar os clientes e
fazer bem o seu trabalho. Ela tem uma Atitude Realmente Util ou, para ser mais
preciso, duas Atitudes Realmente Uteis totalmente congruentes. Ela é animada
¢ interessada, e todo mundo se beneficia: eu como cliente, seus colegas, sua
empresa, sem davida sua familia e, acima de tudo, ela mesma. O que Louanne
transmite com sua Atitude Realmente Util retorna para ela mil vezes mais ¢ se
torna uma realidade alegre e de autossatisfagdo. E ndo custa um centavo.

Uma Atitude Realmente Inutil

Duas pessoas quaisquer podem ter atitudes completamente diferentes diante
do mesmo conjunto de experiéncias. Porém, quando duas pessoas reagem a
mesma experiéncia com a mesma atitude, elas compartilham uma ligacao
natural poderosa. As atitudes tém a tendéncia de ser contagiantes, €, como sdao
enraizadas na interpretagao emocional das experiéncias, podem ser distorcidas
e moldadas; elas podem ser estimuladas ou arrefecidas.

O que acontece quando as pessoas perdem o controle e ficam nervosas? Elas
parecem agressivas (linguagem corporal), seu tom de voz se torna mais rispido
e elas usam palavras ameagadoras. Ficar perto delas pode ser muito assustador.
Do ponto de vista de fazer as pessoas gostarem de vocé, ou mesmo de se obter
uma disposi¢do de cooperar, chamamos isso de Atitude Realmente Inutil.
Quantas vezes vocé viu pais furiosos dando bronca em seus filhos por terem
derrubado as bananas no supermercado? Ou vendedores entediados e
desinteressados? Ou médicos irritados e impacientes? Todos estio mostrando
atitudes intteis.

Nao estou dizendo se isso € certo ou errado; apenas estou mostrando que, do
ponto de vista da comunicagao, atitudes do tipo ndo transmitem muito bem a
mensagem — se € que ha alguma mensagem. E esse ¢ geralmente o ponto.
Atitudes inuteis tendem a vir de pessoas que ndo sabem o que realmente
querem de sua comunicagao.

Lembre-se: saiba o que quer. Se voc€ ndo sabe o que quer, nao
ha mensagem a transmitir € ndo ha base para se conectar com
outras pessoas.



A maioria das pessoas pensa em termos do que elas ndo querem, em vez de
no que elas querem, e suas atitudes refletem isso. “Eu ndo quero mais que meu
chefe grite comigo” vem com uma atitude completamente diferente de “‘eu
quero o emprego do meu chefe” ou “eu quero ser promovido”. Igualmente,
“estou cansado de vender gravatas todos os dias” transmite uma atitude ¢ um
conjunto de sinais completamente diferentes ao seu cérebro do que “eu quero
ter um barco de pesca em Honey Harbor™.

Sua imaginacao ¢ a maior for¢a que vocé possui — maior que a sua forga de
vontade. Pense nisso. Sua imaginacdo projeta experiéncias sensoriais em sua
mente por intermédio da linguagem de imagens, sons, sensagdes, cheiros e
sabores. Sua imaginag¢do distorce a realidade. Ela pode trabalhar a seu favor ou
contra. Ela pode fazer com que vocé se sinta maravilhoso ou péssimo. Entdo,
quanto melhor a informagdo que vocé pode colocar na sua imaginagdo, melhor
ela pode organizar seu raciocinio, suas atitudes e, basicamente, sua vida.

E a sua escolha

A boa noticia € que ¢ voc€ quem seleciona as suas atitudes.

E, se vocé ¢ livre para escolher qualquer uma que lhe agrade, por que nao
escolher uma Atitude Realmente Util?

Digamos que o seu voo acabou de aterrissar no aeroporto internacional de
Miami e vocé perdeu sua conexdo para Omaha. E imprescindivel que vocé
embarque no proximo voo, entdo vocé se dirige ao balcdo da companhia aérea e
grita com o atendente. Essa ¢ uma Atitude Realmente Inutil. Se vocé deseja
obter o0 maximo de ajuda do atendente, a melhor coisa que pode fazer ¢
encontrar uma Atitude Realmente Util que crie uma afinidade e, assim, facilite
obter a cooperacao.

Eu provavelmente vou me arrepender de dizer isso, mas ja consegui me
livrar de varias multas de transito (e falhei algumas vezes também) sé na
conversa — € nao eram apenas multas por estacionar em local proibido. Estou
absolutamente convencido de que, se eu comecasse dizendo ao policial que o
radar estava quebrado ou se perdesse a minha cabeca e ficasse nervoso, dizendo
a ele que eu sou o primo do prefeito e nunca visitaria a cidade novamente,
estaria perdido desde o comego. Se eu quero que o policial goste de mim, seja
compreensivo € ndo me dé a multa, eu tenho que ter uma Atitude Realmente
Util, usando expressdes como “sinto muito”, ¢ justo”, “nossa, que idiota que
eu sou” ou “Ah, nossa, sim, obrigado!”.

Na ultima vez em que fui parado, o policial me seguiu até o estacionamento
do supermercado do bairro e parou atras do meu carro; eu sai e caminhei até a



sua viatura. Pela aparéncia fisica do homem, sua barba e porte fisico, eu
imaginei que ele fosse uma pessoa cinestésica ou baseada em sentimentos
(vocé vai saber mais sobre isso adiante), entdo as primeiras palavras que sairam
da minha boca foram: “Muito justo”. Isso porque nao havia duvidas de que eu
estava errado. Ele me deu um sermdo bem-merecido sobre o que eu tinha feito
e me deixou ir com uma adverténcia. O ponto ¢ que minha atitude deu o tom do
encontro — porque eu sabia o que queria.

Em situagdes cara a cara, sua atitude vem antes de vocé. E a
forca central em sua vida — ela controla a qualidade e aparéncia
de tudo que vocé faz.

Nao ¢ necessario ter muita imaginagdo para pensar em algumas Atitudes
Realmente Inuteis — raiva, impaciéncia, arrogancia, tédio, cinismo —, entdo, por
que ndo se dar algum tempo para refletir e sentir uma Atitude Realmente Util?
Quando vocé encontra alguém pela primeira vez, voc€ pode ser curioso,
entusiasmado, inquisitivo, Util ou envolvente. Ou meu favorito: afetuoso. Ha
algo intoxicante sobre o contato humano afetuoso; de fato, os cientistas
descobriram que ele pode gerar uma liberacao de opiaceos no cérebro — que tal
isso para uma Atitude Realmente Util? E desnecessario dizer que qualquer uma
dessas atitudes € mais util do que vinganga ou desrespeito.

Atitudes Realmente Uteis Atitudes Realmente Inuteis
Afetuosa Nervosa
Entusiasmada Sarcastica
Confiante Impaciente
Solidaria Entediada
Relaxada Desrespeitosa
Prestativa Arrogante
Curiosa Pessimista
Qualificada Ansiosa
Confortavel Rude
Util Desconfiada
Envolvente Vingativa
Despojada Receosa
Paciente Inibida




Acolhedora Zombadora
Animada Envergonhada
Interessada 7 Diligente

Pergunte a st mesmo: “O que eu quero agora, neste momento? E que atitude
me ajudarad mais?”. Lembre-se: ha apenas dois tipos de atitude para considerar
quando lidamos com outros humanos: util e inutil.

Um exercicio de atitude
Ativando memorias felizes

Sabe como certos sons podem lembra-lo de algo especial
que ocorreu em sua vida? Quando eu tinha oito anos, minha
mde me levou a um resort, e ld havia um homem que preparava
donuts enquanto “Diana”, de Paul Anka, tocava ao fundo.
Agora, sempre que ougo essa musica, ela ativa a lembranca do
cheiro de donuts e de férias felizes. E a misica que ativa a
memoria. Um gatilho pode ser um som ou algo visual. Também
pode ser um sentimento ou agdo. E, acredite ou ndo, pode ser
um punho cerrado.

Siga os passos abaixo e vocé verd o que quero dizer. Cerre
com firmeza o punho da mdo que vocé usa para escrever.
Entdo, solte. Repita a agdo algumas vezes. Este serda o seu
gatilho.

1. Escolha uma Atitude Realmente Util — uma que vocé sabe
que sera util quando encontrar alguém pela primeira vez.
Pode ser curiosa, qualificada, afetuosa, paciente ou
qualquer atitude que vocé ache que vai funcionar para
vocé. Mas deve ser uma atitude que vocé vivenciou em
algum momento da sua vida e que vocé pode puxar da
memoria sempre que quiser.

2. Encontre um local confortavel, quieto e ndo muito
iluminado, onde vocé ndo seja incomodado por 10
minutos. Sente-se, coloque os dois pés no chdo, respire
devagar com seu abdomen (ndo com o peito) e relaxe.

3. Agora vocé esta pronto. Feche os olhos e pense em um
momento de sua vida em que sentiu a atitude que




escolheu. Em sua mente, visualize esse evento especifico.
Inclua todos os detalhes de que consiga se lembrar. O que
esta no primeiro plano e ao fundo? A imagem esta nitida
ou embacada? Preto e branco ou colorida? E grande ou
pequena? Dé o tempo necessario para tornd-la o mais
real que puder. Agora, entre nessa imagem e olhe-a com
seus proprios olhos. Preste aten¢do ao que Vvé.

. Depois, traga a tona os sons associados a essa imagem.
Observe de onde vém os sons. da esquerda, da direita, da
frente ou de trdas? Eles sdo altos ou baixos? Que tipos de
som eles sao? Musica? Vozes? Escute o tom, o volume e o
ritmo. Quc¢a profundamente e os sons voltardo
transbordando. Ouca a qualidade de cada som e tente
escutar como eles contribuem para sua atitude escolhida.

. Traga as sensacoes fisicas associadas ao evento: a
sensagdo das coisas a sua volta, a temperatura do ar, suas
roupas, seu cabelo, onde vocé estd, seja de pé ou sentado.
Em seguida, observe os sentimentos dentro do seu corpo.
Onde eles comecam? Talvez eles se movam em seu corpo.
Mova sua concentra¢do para o fundo desses sentimentos
maravilhosos e aproveite-os. Viaje com eles. Observe
qualquer cheiro e gosto que queiram ser incluidos e
saboreie-os também.

. Com seus olhos “externos” ainda fechados, observe
novamente a cena com seus olhos “internos”. Torne as
imagens maiores, mais nitidas, brilhantes, vibrantes.
Torne os sons mais fortes, nitidos, puros e perfeitos. Torne
os sentimentos mais fortes, suntuosos, profundos e
afetuosos. Siga a intensidade dos sentimentos se eles se
moverem de um lugar para o outro, entdo traga-os de
volta para o comego e os intensifique. Traga-os de volta a
medida que eles ficam mais fortes. Deixe o sentimento
preenché-lo.

. Faca tudo duas vezes maior, mais forte e mais puro. E,
entdo, dobre novamente. E de novo. Agora, todo o seu
corpo e a sua mente estdo se deleitando na experiéncia de
tudo isso. Vendo, ouvindo, sentindo. Fortaleca as
sensacgoes o quanto puder e, quando achar que ndo pode




fortalecé-las mais, dobre-as uma vez mais e cerre seu
punho com forca e rapidamente, enquanto fixa o auge da
sua experiéncia em seu gatilho. Sinta as sensagoes fluirem
por vocé. Intensifique-as novamente, e entdo cerre seu
punho no auge dos sentimentos e solte. Relaxe sua mdo e
sinta as sensagoes fluirem pelo seu corpo. Faga isso mais
uma vez, e entdo relaxe sua mdo e o resto do seu corpo.
Volte a realidade no seu proprio ritmo e relaxe. Espere
cerca de 1 minuto e, entdo, teste o seu gatilho. Deixe

o punho cerrado e preste ateng¢do aos sentimentos entrando
rapidamente em todos os seus sentidos. Teste novamente depois
de alguns minutos. Vocé esta pronto para usar essa Atitude
Realmente Util sempre que quiser.

Quantas vezes vocé ja ndo viu uma reporter frustrada fazendo uma entrevista
na tv? Ou um vendedor em uma loja atendendo um cliente quando claramente
gostaria de estar em outro lugar? Ou um colega que ¢ sarcastico com a pessoa
que poderia tirar copias mais rapido se quisesse? Ou passageiros sendo rudes
com o taxista, que € a Unica pessoa com os meios de fazé-los chegar a igreja a
tempo? Todas essas sdo Atitudes Realmente Inuteis. Em relagdo a
comunicac¢ao, todas certamente vao falhar.

Uma Atitude Realmente Util é um dos principais geradores do fator de
amabilidade — e funciona como um encanto. Sua postura, seus movimentos €
sua expressao dirdo muito sobre vocé antes mesmo que vocé abra a boca.

Quanto mais cedo vocé€ souber o que quer e qual ¢ a atitude mais util para
ajuda-lo a conseguir, mais cedo sua linguagem corporal, sua voz e suas
palavras mudardo para auxilia-lo a chegar ao objetivo.

A conclusdo € 6bvia. As pessoas que sabem o que querem tendem a
conseguir porque estdo concentradas e positivas, € isso se reflete tanto para
dentro quanto para fora em suas atitudes. Adote uma atitude animada na
proxima vez que encontrar alguém novo e veja como todo o seu ser muda para
desempenhar o papel. Sua aparéncia serd animada, voc€ soard animado e usara
palavras animadas. Esse ¢ o “pacote da comunica¢do” completo. As outras
pessoas fazem grandes ajustes nas reacdes que dedicam a vocé com base nos
sinais que vocé transmite. O proximo capitulo observara em detalhes como
esses sinais se combinam para apresentar uma imagem positiva.



5 - As acoes realmente talam mais alto do
que as palavras

Primeiras impressdes sdo poderosas. Adicionalmente as avaliacdes instintivas
do tipo “lutar ou fugir”’, quase sempre pesamos as oportunidades envolvidas em
Nnovos encontros cara a cara.

Nao importa quanto nos esforcemos, nao podemos fugir do fato de que a
imagem e a aparéncia sdo importantes ao encontrarmos alguém pela primeira
vez. Vestir-se bem ajuda muito a deixar uma impressao positiva quando vocé
comega a estabelecer afinidade, mas o que fazer para as pessoas se afeigoarem
a voc€? E como projetar as partes mais amaveis de sua propria personalidade
exclusiva?

Linguagem corporal

Sua linguagem corporal, que inclui sua postura, suas expressdoes € seus
gestos, corresponde a mais da metade dos aspectos aos quais as pessoas vao
reagir e sobre os quais fardo suposigdes.

Quando pensamos em linguagem corporal, normalmente pensamos no que
acontece do pescoco para baixo. Mas muito do que comunicamos aos outros — e
sobre o que fardo suposi¢des — ocorre do pescogo para cima. Gestos faciais e
acenos com a cabega correspondem a um vocabulario que se iguala ou excede o
do restante do corpo.

Os sinais que enviamos com nossos corpos sdo cheios de significado e
globais em seu escopo. Alguns deles sdo inatos; outros, aprendidos a partir de
nossa vivéncia em sociedade e de nossa cultura. Em qualquer lugar do planeta,
0 panico leva a uma protecdo incontrolavel do coragdo com as maos e/ou a um
congelamento dos membros. Um sorriso € um sorriso em todos os continentes,
enquanto a tristeza se traduz em labios virados para baixo tanto em Nova York
como Papua Nova Guiné. Os punhos cerrados de determinagdo e as palmas das
maos abertas com verdade transmitem a mesma mensagem, seja na Islandia ou
na Indonésia.



E, ndo importa em que lugar do planeta vocé se encontre, maes e pais
instintivamente seguram seus bebés com a cabega apoiada no lado esquerdo de
seu corpo, proximos ao coragdo. O coracdo esta no centro de tudo. As
expressoes faciais e a linguagem corporal obedecem a finalidade maior de
ajudar seu corpo a manter o bem-estar de seu centro de sentimentos, humores e
emogOes — 0 coragao.

Muito ja se escreveu sobre linguagem corporal, mas, no fim das contas, essa
forma de comunicagdo pode ser dividida em duas categorias amplas: aberta e
fechada. Uma linguagem corporal aberta expde o coragdo, enquanto a
linguagem corporal fechada o defende ou protege. Ao estabelecer afinidade,
podemos também pensar em termos de gestos inclusivos e ndo inclusivos.

Linguagem corporal aberta

A linguagem corporal aberta expde seu coracdo e corpo (dentro dos limites
da decéncia, claro!) e sinaliza cooperacdo, compromisso, disposicao,
entusiasmo e aprovagado. Esses gestos estdo ai para serem vistos. Eles mostram
confianga. Eles dizem “SIM!”.

Seu corpo nao sabe mentir. Inconscientemente, sem nenhuma
orientacdo sua, ele transmite seus pensamentos € sentimentos,
em uma linguagem propria, para os corpos de outras pessoas, €
estes a entendem perfeitamente. Qualquer contradicdo na
linguagem pode interromper o desenvolvimento de afinidade.

Em sua obra classica How to Read a Person like a Book [Como Observar as
Pessoas], Gerard 1. Nierenberg explica o valor dos gestos abertos. Esses gestos
incluem maos abertas e bracos descruzados, assim como algum movimento
sutil em direcao a outra pessoa que diga “Estou com voc€” ou um aspecto que
demonstre aceitacdo: um casaco ou jaqueta aberto, por exemplo, expde o
coracdo de maneira literal e simbolica. Quando usados juntos, esses gestos
dizem: “As coisas estdo bem”. Gestos positivos e de corpo aberto alcancam as
outras pessoas ¢ sdao geralmente lentos e deliberados. Quando uma pessoa
aberta faz contato com o coracao de outra, uma forte conexao se estabelece ¢ a
confianga se torna possivel. (Sabe a sensacdo de um bom abrago? Ou de uma
conversa de coracdo? Vocé pode conseguir muito dessas mesmas sensagoes
usando uma linguagem corporal aberta.)



Quando voce encontra alguém novo, imediatamente aponte seu
coragdo de maneira amigavel ao coragdo da outra pessoa. Ha
magia nisso.

Outros gestos abertos comuns incluem ficar de pé com suas maos em seus
quadris e os pés separados, uma postura que mostra entusiasmo e disposi¢do, e
mover-se para a frente na sua cadeira (se acompanhado de outros gestos
abertos). Inclinar-se para a frente mostra interesse, descruzar seus bragos ou
pernas sinaliza que vocé esta aberto a sugestoes.

Linguagem corporal fechada

Nota-se postura defensiva mediante gestos que protegem o corpo e defendem
o coracdo. Esses gestos sugerem resisténcia, frustacdo, ansiedade, teimosia,
nervosismo e impaciéncia. S3o gestos negativos, que dizem “NAO!”.

Bragos cruzados sao comuns em todas as manifestacoes defensivas. Eles
escondem o coragdo e¢ defendem os sentimentos da pessoa. Embora vocé
também possa estar relativamente relaxado com os bragos cruzados, a diferenca
entre uma posi¢ao relaxada e uma posicao defensiva estd nos gestos que a
acompanham. Por exemplo, seus bragos estdo dobrados folgadamente ou
pressionados proximos ao corpo? Suas maos estao cerradas ou abertas?

Gestos defensivos normalmente sdo rapidos e evasivos, alheios ao seu
controle consciente. Seu corpo tem uma mente propria € € comandado por sua
atitude, seja ela util, seja ela inutil. Além dos bracos cruzados, os gestos
defensivos mais O6bvios sdo evitar contato visual com a outra pessoa € virar o
corpo de lado. Movimentos inquietos sdo outro exemplo de gesto negativo, e
podem também demonstrar impaciéncia ou nervosismo.

De imediato, voc€ pode ver a diferenga entre uma pessoa que o encara de
maneira direta e honesta e outra que se posiciona de lado, com os bracos
cruzados e os ombros encolhidos enquanto voc€s conversam. No primeiro caso,
a pessoa esta abertamente apontando seu coragdo diretamente ao seu. No
segundo, a postura ¢ defensiva; a pessoa esta apontando o coragdo para longe
de vocé e protegendo-o. Uma esta sendo aberta com vocé; a outra, fechada.
Estar na presenca de cada uma dessas duas posturas produz sentimentos bem
diferentes.

Gestos menores



Gestos com as mados igualmente sdo parte do vocabulario da linguagem
corporal. Eles também podem ser divididos em gestos abertos (reagdes
positivas) e gestos fechados ou escondidos (reagdes negativas), embora seu
escopo seja bem mais complexo e expressivo. Devo observar que gestos
individuais, assim como as palavras nesta pagina, ndo dizem muito sem um
contexto. Apenas quando vocé recebe mais de um gesto, talvez combinado com
uma expressao e alguma outra linguagem corporal, pode concluir que um
punho cerrado significa: “Uau, meu time ganhou as eliminatorias!”, e ndo:
“Estou tdo bravo que quero estapea-lo!”.

Um conjunto similar de diferengas acontece na linguagem corporal acima do
pescogo. O rosto aberto sorri, estabelece contato visual, responde, mostra
curiosidade e levanta as sobrancelhas para demonstrar interesse. Em um
encontro casual, um rapido olhar seguido de um baixar de olhos diz: “Eu confio
em voc€. Nao tenho medo de vocé”. Um olhar prolongado refor¢a o sinal
positivo. Em conversas, podemos usar um aceno de cabe¢a no final de uma
afirmacdo para indicar que uma resposta ¢ esperada.

Em contraste, uma cara fechada ¢ denunciada por cenho franzido, labios
apertados e contato visual evasivo. E ha ainda outra categoria negativa para
acrescentarmos as reacoes faciais. Chamamos educadamente de rosto neutro,
ou sem expressdo. £ aquele que apenas encara como um peixe morto. No
proximo capitulo, vocé descobrira como reagir a esse “nao rosto”, que pode ser
muito desconcertante se voc€ nao souber como lidar com ele.

Muitas vezes, olho para as pessoas na plateia de minhas palestras e
reconheco algumas que ja me ouviram falar antes. Eu as reconheco porque elas
exibem o “olhar do reconhecimento” em seus rostos quando me veem. E um
olhar, ou mesmo uma atitude, de expectativa silenciosa de que a qualquer
minuto eu as reconhecerei. Bem, esse olhar pode fazer maravilhas, de tempos
em tempos, com pessoas que voc€ nunca encontrou antes. Se vocé estiver
sozinho, tente fazer isso agora. Deixe sua boca se abrir em um leve sorriso
conforme suas sobrancelhas arqueiam e sua cabega se move um pouco para tras
em expectativa enquanto vocé olha diretamente para uma pessoa imaginaria.
Uma variacao € inclinar a cabeca ao desviar o olhar um pouco e depois olhar
para a pessoa com uma versdao bem leve de uma cara fechada e/ ou labios
apertados. Pratique. E entdo faca uma tentativa. Seja o mais sutil possivel.

Na ultima primavera, aluguei um Onibus para que minha filha e suas amigas
0 usassem como transporte na noite da sua festa de formatura. Enquanto fazia o
pagamento na empresa de locacdo, notei uma mulher sentada na mesa ao lado.



Ela tinha em seu rosto um olhar que dizia que me conhecia, e eu vasculhei o
meu cérebro tentando lembrar-me dela. Nao consegui.

Por fim, tive que dizer: “Com licenga, mas ja nos encontramos antes?”.

“Nao”, ela respondeu seriamente. Entao, levantou-se de sua mesa, estendeu a
mao para mim e sorriu. “Ol4, eu sou a Natalie”, ela disse.

Eu me senti compelido a falar primeiro, e ela fez a coisa educada: levantou-
se, esticou a mao, sorriu e se apresentou. Tudo completamente inocente — ou
nao? Nao tenho i1deia. Mas tivemos uma afinidade, e ela me fez falar.

Flertando

O comportamento classico do flerte envolve deixar alguem
saber que vocé esta interessado e gostaria de ir alem. Ndo é
nenhuma surpresa que a linguagem corporal desempenhe um
papel enorme nesse jogo, e menos surpreendente ainda ¢ o
papel do contato visual. Varios pequenos gestos sdo usados
para enviar mensagens sexuais: uma inclina¢do de cabega,
manter o contato visual por um pouco mais de tempo que o
normal, o dngulo dos quadris, passar as mdos pelo cabelo.
Olhar para o lado é um gesto que, individualmente, pode
sugerir duvida, mas, combinado a um leve sorriso e a um olhar
ligeiramente apertado, é um gesto poderoso de flerte.

Um homem envia sinais com sua ginga; uma mulher,
girando seu quadril. Um homem afrouxa a gravata levemente;
uma mulher molha seus labios. Sucessivamente, ambas as
partes transmitem seu interesse uma pela outra por meio de
suas posigoes, olhares e posturas, até que algum pequeno gesto
sincronize e envie um OK.
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Congrueéncia

Por que gostamos de grandes atores e os levamos a sério mesmo sabendo que
sO estdo falando coisas que outra pessoa escreveu? Porque eles sdo
convincentes; porque sdo congruentes.

Em 1967, Albert Mehrabian, professor emérito de Psicologia na Ucla,
realizou o estudo mais citado sobre comunicacdo. Ele determinou que a
credibilidade depende da consisténcia, ou congruéncia, de trés aspectos da
comunicacdo. Em um artigo intitulado “Decoding of Inconsistent
Communication” [Decodificando a Comunicagdo Inconsistente], ele relatou as
porcentagens contidas em uma mensagem expressada por nossos diferentes
canais de comunicagdo da seguinte maneira: curiosamente, 55% das coisas a
que reagimos acontecem visualmente; 38% sdo o som da comunicagdo; e 7%
envolvem as palavras que realmente usamos.

Mensagens conflitantes

Rosa, uma gargonete, dobra o anuncio que rasgou de um
jornal, limpa a mesa onde ficara o seu novo computador e sai
do seu apartamento.

Na loja de eletronicos, enquanto Rosa observa o ultimo
modelo de computador da Megahype, um jovem vendedor nota
o anuncio na mdo dela e se aproxima. Ele desabotoa a sua
jaqueta, estica suas mdos com as palmas para cima e a mira



nos olhos. “Vejo que vocé ja o encontrou”, diz ele com um
sorriso. “Ola, meu nome é Tony”.

Ao longo dos 10 minutos seguintes, um Tony relaxado e
sincero fala com Rosa. Ele a encara com suas mdos expostas e
se inclina na direg¢do dela algumas vezes enquanto conversam
sobre as caracteristicas do computador. Rosa escuta com
interesse, sua cabeca inclinada para um lado e uma mao em
sua bochecha, enquanto Tony oferece 95 dolares de extras e até
concorda em “tirar o imposto”’.

Por fim, passando a mdo em seu queixo enquanto toma uma
decisdo, Rosa assente. “Sim”, ela diz, “este é o modelo ideal
para mim”. “Otimo”, diz Tony, esfregando suas mdos com
animagdo. “Vai levar cerca de cinco minutos para trazé-lo e
encontrar algumas caixas.”

Rosa olha de lado para ele e franze o cenho. “Vocé nao tem
um novo em uma caixa?”’

“Pode ser dificil de encontrar um agora.” As maos de Tony
se fecham e ele as coloca em seus bolsos. “Eles estdo em uma
oferta tdao inacreditavel que estdo voando da loja.” Ele abotoa
sua jaqueta, encolhe os ombros e da uma risada nervosa.

“Entdo, este é um modelo de mostrudrio?”’, Rosa inclina sua
cabeca, indagando.

“Acabou de descer do estoque nesta manha”, Tony responde
com um sorriso falso. Ele cruza os bracos na frente de seu
peito e se vira de lado, fingindo estar distraido com algo no
departamento de TVs ali perto. Sua voz fraqueja e titubeia
enquanto diz: “Ele tem a mesma garantia que um novo”.

Rosa esfrega o nariz em duvida. “Veio do estoque nesta
manhda? Ta bom. Posso ter isso por escrito?”

Tony esta virado de costas enquanto se inclina sobre o
monitor, mexendo nos cabos — qualquer desculpa para ndo
olhar para ela. Ele vé de relance sua propria imagem em um
dos espelhos na parede. Nossa, que idiota que eu sou, ele
pensa. Ele morde seu labio e se vira para olhar para Rosa.

Mas Rosa ja foi embora.

Como boa gargonete, Rosa estd acostumada a interpretar a
linguagem corporal. Ela viu que os gestos do vendedor
conflitavam (ndo tinham congruéncia) com suas palavras, e ela



sabia que deveria acreditar nos gestos. A mudang¢a no tom de
voz de Tony, de esclarecedor para suplicante, so serviu para
confirmar a sensagdo de duvida que ela tinha.

O professor chamou esses aspectos de trés “Vs” da comunicagdo: visual,
vocal e verbal. E, para serem convincentes, eles devem passar a mesma
mensagem. Esta ¢ a verdadeira base da afinidade planejada. Mais da metade de
toda a comunicacdo é ndo verbal! E a aparéncia da comunicacdo, a nossa
linguagem corporal, o que conta mais: a forma como agimos, nos vestimos, nos
movemos, fazemos gestos e assim por diante.

Precisa de provas? Pense na ultima vez em que esteve com alguém de bragos
cruzados, batendo o pé e parecendo incomodado, e entdo bufou as palavras
“estou bem”. Em que sinais vocé acreditou? Nas palavras ou na linguagem
corporal € no tom de voz? As mensagens fisicas normalmente enviam uma
mensagem muito mais clara do que as palavras faladas. Como 55% de sua
comunicacdo € linguagem corporal, veja como ¢ facil, de maneira consciente
ou nao, sinalizar abertura ou uma atitude defensiva a outra pessoa mediante sua
linguagem corporal. Os gestos, e ndo as palavras, sdo os verdadeiros
indicadores de suas reagdes instintivas.

Se vocé quiser que os outros acreditem que vocé ¢ confidvel, vocé deve ser
congruente. Sua linguagem falada e sua linguagem corporal devem dizer a
mesma coisa. Sendo, o corpo da outra pessoa sinalizara o desconforto ao seu
corpo. Em resposta a essa comunicacdo, seu corpo enviard um sinal ao seu
cérebro com um coquetel quimico que corresponde ao desconforto que a outra
pessoa esta sentindo. Entdo, voc€s dois se sentirdo desconfortaveis, e sera
muito mais dificil chegar a afinidade. Quando notam uma discrepancia entre
suas palavras e gestos, outras pessoas acreditardo nos gestos e reagirdo de
acordo com eles.

Um exercicio de congruéncia Palavras versus tom

Diga cada frase abaixo com uma tonalidade diferente: raiva,
tédio, surpresa e flerte. Observe como sua linguagem corporal,
expressdo facial e respira¢do se combinam para alterar seu
estado emocional.

“Esta tarde.”

“Cansei.”



“Olhe para mim.”

“Onde vocé nasceu?”

Para assegurar-se de sua tonalidade, encontre um amigo e
lhe diga uma ou duas dessas frases. Veja se ele adivinha qual
desses quatro sentimentos vocé estda expressando. Se ndo
estiver obvio, continue treinando até que esteja claro.

Entdo, a congruéncia ocorre quando seu corpo, seu tom de voz e suas
palavras estdo alinhados. Quando seu corpo, seu tom de voz e suas palavras
comunicam a mesma coisa, VOc€ parecera sincero € as pessoas tenderdo a
acreditar em vocé. E por isso que uma Atitude Realmente Util é tdo importante.
Parecer sincero, ou congruente, ¢ um ingrediente essencial para desenvolver a
confianca que abre as portas para a amabilidade e a afinidade.

Certifique-se de que suas palavras, sua tonalidade e seus gestos
digam todos a mesma coisa. Fique atento a incongruéncia nos
outros. Observe como e¢la te faz sentir.

Todos ja4 vimos aqueles velhos filmes em que ha pessoas viajando em um
carro € o motorista ndo para de girar o volante, mesmo que as imagens de fundo
mostrem uma estrada tdo reta quanto uma seta. E tudo falso — vocé percebe
que, na verdade, os atores estdo em um estidio sendo movimentados em uma
caixa. Seus sentidos dizem que alguma coisa ndo estd certa, algo ndo esta
alinhado, e assim voc€ ndo pode acreditar no que vé. Ou vocé ja se viu
discutindo com alguém muito bravo e entdo, no meio do desentendimento, a
pessoa exibe um ligeiro sorriso sinistro que desaparece com a mesma
velocidade com que surgiu? Bem assustador. Esse ¢ outro exemplo de
comportamento incongruente. O sorriso ndo combina com a raiva, nao €
sincero.

Reconhecer o comportamento incongruente ¢ outro instinto de
sobrevivéncia. Se vocé estd de férias e ¢ abordado por um completo estranho
que sorri para voc€ enquanto esfrega as maos rapidamente, lambe os labios e
diz: “Bom dia, vocé gostaria de investir no melhor acordo de copropriedade do
mundo?”, as chances sdao de que vocé desconfie. Uma rapida verificagdo de
congruéncia ¢ instintiva e representa outra razdo pela qual as primeiras
impressoes sao fundamentais.

Normalmente, as emocgdes ¢ intengdes de uma pessoa sao mal
compreendidas pelos outros a sua volta. Por exemplo, uma mulher em um dos



meus seminarios descobriu que usava inconscientemente um tom de voz
incongruente com suas palavras. “Ndo, eu ndo estou confusa, estou
interessada”, ela costumava insistir quando era testada. E novamente: “Nao, eu
nao estou triste, estou relaxada”. Isso continuou até que ela ficou a ponto de
chorar e disse: “Agora eu sei por que meus filhos sempre dizem: ‘Mae, por que
a senhora esta sempre brava com a gente?’. E eu ndo estou brava com eles.
Algumas vezes estou s6 animada”.

A mesma mulher também nos disse que seus colegas de trabalho a acusavam
de ser sarcastica, mas, para ela, nada poderia estar mais distante da verdade. De
fato, o sarcasmo sdo simplesmente palavras ditas com um tom de voz
conflitante. E estruturado de uma forma que o receptor da mensagem detecte o
que estd subentendido pela tonalidade. Vamos supor que vocé€ tenha
desapontado a sua equipe e alguém diga: “Isso foi brilhante”, com uma
tonalidade que transmite aborrecimento. E um caso muito diferente de quando
vocé marca um golago € a mesma pessoa diz com entusiasmo: “Isso foi
brilhante!”.

A congruéncia, portanto, envolve uma regra imutavel, que €: se os seus
gestos, o seu tom de voz e as suas palavras ndo dizem a mesma coisa, as
pessoas acreditardo nos gestos. Va até alguém que vocé€ conhece, aperte os
labios e diga: “Eu realmente gosto de voc€”, com as sobrancelhas levantadas e
os bragos cruzados. Pergunte a essa pessoa o que ela acha. Melhor ainda,
encontre um espelho e tente. E entdo? Acho que deu para entender o que quero
dizer. Seus gestos sdo uma pista do que vocé realmente quer dizer.

Sendo vocé mesmo

Vocé se sente nervoso quando encontra alguém pela primeira vez? Do ponto
de vista fisioldgico, estar nervoso ou estar animado tém muito em comum:
coracao acelerado, estobmago revirando, respiracdo pesada e agitacdo em geral.
Porém, um desses estados pode te levar correndo para o canto mais escuro € o
outro pode te fazer bem e te fazer progredir. H4 uma tendéncia de o panico
acompanhar o nervosismo, e isso naturalmente acelera as atividades corporais.
Como muito de nosso nervosismo vem de uma percepcao aumentada do que
esta ao redor, tente redirecionar um pouco dessa percepgao para se acalmar e
sentir-se mais controlado. Uma 6tima técnica ¢ imaginar que suas narinas ficam
logo abaixo do seu umbigo e que sua respiracao acontece por la. Quanto mais
lentamente vocé€ respirar, dentro do razoavel, mais no controle vocé parecera
estar.



Quanto mais cedo voc€ comecar a dizer a st mesmo que esta animado em vez
de nervoso, mais cedo serd capaz de convencer seu subconsciente de que ¢
realmente assim que vocé se sente. E, de fato, isso ¢ tudo que importa. Mude
sua atitude, e sua linguagem corporal ¢ seu tom de voz mudarao para refleti-la.
Tenha em mente que a maior parte das pessoas estd tdo ansiosa quanto voce
para estabelecer uma afinidade. Elas serdo generosas em lhe dar o beneficio da
davida.

Nao se esforce demais! Em um estudo conduzido na
Universidade de Princeton, estudantes de ambos os sexos foram
questionados sobre seus métodos de avaliar as pessoas que
encontravam pela primeira vez. O excesso de ansiedade foi um
dos desestimulos mais relatados. Nao sorria demais, nao tente
ser brincalhdo em excesso, ndo seja educado em demasia e
evite a tentacao de ser condescendente.

A medida que vocé fica mais a vontade com suas atitudes, as pessoas passam
a notar as suas caracteristicas unicas — aquelas que o diferenciam dos outros € o
definem como individuo. Vocé€ projetara de maneira natural e tranquila as
partes agradaveis de sua personalidade singular e terd mais controle consciente
e confianga em sua capacidade de criar harmonia quando assim desejar.

Todos os relacionamentos sdao construidos com base na confianga. A
confianga € construida com base na congruéncia. Nao importa se vocé€ esta
vendendo imoveis, projetando carros conceituais, recomendando costeletas de
carneiro no lugar do chili, procurando o parceiro perfeito ou apresentando um
discurso para a nacdo: vocé tem que se conectar totalmente com as pessoas.
Conectar-se totalmente significa que, inconscientemente, as pessoas dirdo a si
mesmas: “Eu confio em vocé, vocé faz sentido e mexe comigo”. Destas trés, a
confianga sempre vem primeiro. Sem a congruéncia, vocé€ nunca podera fazer
alguém gostar e confiar em vocé em até 90 segundos.



6 — As pessoas gostam de pessoas como
clas

Meu vizinho aqui na rua adora pescar. Assim como seus dois filhos, que, por
sinal, se parecem com o pai € caminham como ele.

Que conexdao! Nem eu nem os meus cinco filhos pescamos, mas
compartilhamos o mesmo senso de humor. Que alivio! Minha tia na Escocia €
médica, assim como sua filha. Elas pensam de maneira igual. Outra
coincidéncia? O encanador em nosso bairro vem de trés geragdes de
encanadores. A mulher que me vendeu um grande queijo gouda maduro na
feira das quartas-feiras em Leiden, nos arredores de Amsterdam, trabalhava
com sua mae e sua filha. Todas vestidas com roupas iguais.

O que esta acontecendo aqui? Ha algum tipo de padrio? Por que essas
pessoas sdo tdo parecidas? Todas elas cresceram com comportamento
harmonioso em muitos niveis, tanto fisicos como mentais. Elas tém sincronia.

Desde que tinha trés anos, o filho mais novo do meu vizinho manuseava a
vara de pescar com enorme reveréncia, assim como o pai. Ele se senta de uma
certa maneira, assim como seu pai, €, quando estd colocando o anzol, olha para
o pai algumas vezes para ver se estd fazendo da maneira correta: uma certa
expressao quase imperceptivel diz “continue”, outra diz “seja cuidadoso” e
outra ainda diz “ndo, vocé entendeu errado”. O menino usa seus proprios
instintos para aprender com o pai, valendo-se também de uma orientacdo muito
sutil advinda das expressdes e da linguagem corporal do seu pai — e, as vezes,
de sua voz gentil e encorajadora. Agora ele consegue fazer, assim como seu

pai.

Sincronia natural

Nos aprendemos nossas habilidades para a vida a partir de orientagdo e
afinidade com os outros. Conforme captamos continuamente sinais de nossos
pais, colegas, professores, treinadores, programas de TV, filmes e de nosso
ambiente, nosso comportamento ¢ modulado e organizado, sincronizando-nos



com a conduta dos outros e ajustando-nos ao seu feedback emocional. De
maneira inconsciente, estamos nos sincronizando com outras pessoas desde o
nascimento. Os ritmos do corpo de um bebé estao sincronizados com os de sua
mae. O humor de um bebé ¢ influenciado pelo humor de seu pai, os brinquedos
favoritos de uma crianca sdo selecionados para acompanhar o ritmo de seus
colegas, os gostos de um adolescente devem estar de acordo com o que ¢ legal
e as preferéncias de um adulto sdao influenciadas pelo parceiro, pelos amigos e
pela comunidade.

Todos os dias nos sincronizamos com as pessoas a nossa volta. Fazemos isso
o tempo todo. NOs prosperamos assim € nao podemos existir sem 1sso. Estamos
sempre influenciando o comportamento um do outro; a cada momento que
passamos com outras pessoas, fazemos ajustes minuciosos no seu
comportamento € elas, no nosso. Isso ¢ sincronia. Processamos os sinais
inconscientemente € os transmitimos uns aos outros por meio de nossas
emogdes. E assim que extraimos nossa forca e convicgdes; ¢ como nos
sentimos seguros. E como evoluimos. E é por isso que as pessoas gostam,
confiam e se sentem confortaveis com pessoas que sdo como elas.

As pessoas contratam pessoas como elas.

As pessoas compram de pessoas como elas.

As pessoas namoram pessoas como elas.

As pessoas emprestam dinheiro a pessoas como elas.
E assim por diante — ad infinitum.

Talvez vocé ja tenha notado que gosta de algumas pessoas imediatamente
apds conhecé-las, mas nao sente nenhuma afinidade com outras. Vocé pode até
sentir antipatia instantdnea por algumas. Trata-se de algo que todos nos ja
vivenciamos, mas vocé ja parou para se perguntar por que isso acontece? Por
que, com certas pessoas, vocé imediatamente sente a confianca € o conforto
naturais que vém com a afinidade? Pense na semana passada, em algumas das
pessoas que vocé conheceu em suas aventuras. Analise os encontros em sua
mente e os reviva.

O que havia nas pessoas de quem vocé€ gostou que o fez gostar delas?
Provavelmente, vocé€ compartilhou algo — interesses, atitudes ou maneiras de se
movimentar. Pessoas que se ddo bem umas com as outras geralmente t€m
coisas em comum. Aquelas que compartilham ideias semelhantes, que t€ém o
mesmo gosto para musica ou comida, leem livros semelhantes ou gostam dos
mesmos feriados, hobbies, esportes ou locais de férias se sentirdo



imediatamente a vontade e gostardo mais umas das outras do que aquelas com
quem nao tém nada em comum.
Quando eu dou as minhas palestras, vou até uma grande lousa e escrevo:

I LIKE YOU!
(EU GOSTO DE VOCES!)

Em seguida, adiciono, entre as duas primeiras palavras, duas letrinhas, para
que agora as pessoas leiam:

[ AM LIKE YOU!
(EU SOU COMO VOCES!)

O fato ¢ que gostamos de pessoas que sdo como nds. Ficamos a vontade com
individuos que nos parecem familiares (de onde vocé€ acha que vem a palavra
“familiar”?). Olhe para seus amigos proximos. Vocé se relaciona tdo bem com
eles porque vocés tém opinides similares, talvez até formas similares de fazer
as coisas. Claro, vocé€s também encontrardo com frequéncia muito sobre o que
discordar e discutir, mas, de maneira geral, sio bem parecidos uns com os
outros.

As pessoas com interesses comuns tém uma afinidade natural. Se voceé
compartilha um interesse por esportes motorizados com um dos caras do
escritorio, 1sso pode se tornar uma base para afinidade.

Ou talvez vocé tenha dois filhos pequenos e va ao parque todas as tardes para
se encontrar com outras maes nas mesmas circunstancias; esta ¢ novamente
uma base para afinidade. Vocé ja ouviu o ditado “Diga-me com quem andas
que te direi quem ¢€s”? Bem, as pessoas simplesmente se sentem confortaveis
quando estdo cercadas por pessoas como elas.

A afinidade por acaso ¢ verdadeira ndo apenas na superficie, mas também
abaixo dela. Crencas, aparéncia, gostos e circunstancias compartilhados
contribuem para a afinidade. Talvez vocé se sinta confortavel perto de pessoas
cujo modo de falar ¢ expressivo e fluente; talvez prefira pessoas sensiveis, que
falam de maneira suave e mais vagarosa. Talvez vocé goste da companhia de
pessoas que compartilham seus sentimentos quando se comunicam ou daquelas
que vao direto ao ponto e nao medem as palavras. Quando vocé estabelece
afinidade por acaso, ¢ certo que se deparou com alguém que cresceu com ou
desenvolveu um estilo semelhante ao seu.

A arte de sincronizar



Mas por que esperar para que a afinidade aconteca naturalmente? Por que
ndo ir direto para a sincronizagdo com o comportamento das outras pessoas
assim que as conhecemos? Por que ndo investir at¢ 90 segundos de nosso
tempo para estabelecer uma afinidade planejada?

Olhe ao redor de qualquer restaurante, cafeteria, shopping center ou outro
local publico onde as pessoas se encontrem e observe quais estdo “com
afinidade” e quais ndo estdo. Aquelas que tém afinidade sentam-se juntas da
mesma maneira. Observe como elas se inclinam umas em direcdo as outras.
Observe as posi¢oes de suas pernas e bracos. Aquelas que t€m afinidade estao
sincronizadas quase como dangarinas: uma pega uma xicara, a outra a segue;
uma se inclina para tras, a outra faz o mesmo; uma fala baixo, a outra também.
A danga segue: posi¢ao corporal, ritmo, tom de voz. Agora, procure pessoas
que estdo claramente juntas, mas nao sincronizadas, e observe as diferencas.
Quais pares ou grupos parecem estar se divertindo mais?

Recentemente, fiz uma palestra em um auditoério em Londres e, bem ali,
cerca de dez fileiras atras, havia um belo casal. Ambos estavam perfeitamente
vestidos, com uma grande atengdo as cores e aos detalhes. Quando reparei
neles, estavam sentados na mesma posi¢do, inclinados para a direita, com as
maos cruzadas junto aos respectivos apoios de brago. Entdo, como se
respondendo a um sinal previamente combinado, os dois transferiram seu peso
para o outro apoio de braco, como atletas de nado sincronizado, balancando a
cabeca e sorrindo ao mesmo tempo. Eles confirmaram tudo que eu estava
dizendo. Conversei com eles depois e soube que estavam casados ha 47 anos;
eles estavam em forma, saudaveis, felizes e totalmente sincronizados.

Nosso objetivo, entdo, ¢ descobrir a estrutura de sincronia e modifica-la para
aplicar aos diferentes tipos de pessoas que encontramos. A chave para
estabelecer afinidade ¢ aprender como sincronizar o que o professor Mehrabian
chamou de trés “Vs” da comunicacdo humana consistente — visual, vocal e
verbal — para que possamos nos conectar com outras pessoas ao nos tornarmos
o mais parecidos possivel com elas.

Mas isso nao significa que estou sendo falso ou insincero? Nao. Vocé esta
fazendo algo que acontece naturalmente. Quando uma arvore cai sobre alguém
no filme do cinema, vocé se encolhe. Quando um lutador de artes marciais ¢é
chutado no estdmago, vocé estremece. Quando alguém sorri para voc€, vocé
sente necessidade de sorrir de volta; alguém boceja, voc€ tambeém quer bocejar;
o mesmo vale para o choro. As pessoas sincronizam de maneira inconsciente
durante todo o dia.



Sincronizar ¢ uma forma de se adaptar aos outros. E, lembre--se, estamos
falando de apenas 1 minuto e meio! Ninguém esta lhe pedindo que crie uma
mudanga total de personalidade. Tudo o que vocé esta fazendo ¢ acelerar o que
aconteceria naturalmente se tivesse mais tempo. A ideia nao ¢ tornar seus
movimentos, tom de voz e palavras copias débvias dos da outra pessoa, mas sim
fazer o mesmo tipo de coisa que vocé faria com um amigo.

Muitas vezes, quando vocé€ viaja para um pais estrangeiro, o plugue do seu
secador de cabelo ou barbeador elétrico simplesmente ndo se encaixa na
tomada — vocé precisa de um adaptador para fazer o aparelho funcionar, um
dispositivo de conexdo que se encaixe na tomada para ligar o aparelho. E
exatamente a mesma coisa que acontece quando vocé se liga a outra pessoa.
Como o secador ou o barbeador, vocé precisa de um adaptador. Entdo, pense
que a sincronizacao ¢ como um adaptador que permite que vocé faga conexdes
faceis a vontade e rapidamente. Sincronizar ¢ uma forma de fazer com que a
outra pessoa fique aberta, relaxada e feliz por estar com vocé. Vocé apenas faz
o que eles fazem; vocé se torna como eles até que a outra pessoa pense: eu ndo
sei 0 que essa pessoa tem, mas € algo de que eu realmente gosto!

Imagine a sincroniza¢do como o ato de remar seu barco ao lado
do barco a remo de outra pessoa, apontando-o na mesma
direcdo, na mesma velocidade e seguindo o ritmo, as bragadas,
o padrao de respiragdao, o humor ¢ o ponto de vista da outra
pessoa. Conforme ela rema, vocé rema também.

Certa noite, ha alguns anos, eu estava sentado no chalé de um clube de esqui,
esperando meus dois filhos mais novos terminarem de esquiar. De repente,
entrou um vizinho, um advogado que até entdo apenas cumprimentava por
educagdo a mim e a minha familia. Quando o vi chegar, resolvi tentar alguma
sincronizagdao simples com ele. Decidi qual era o desfecho que buscava
(lembre-se: saiba o que vocé€ quer) e que continuaria sincronizando até que ele
fizesse um gesto taxativo de amizade. Eu me levantei calmamente e ele me viu.
No6s nos encontramos no meio da grande sala.

“0Ola”, disse ele, com um sorriso de boca fechada enquanto apertava minha
mao.

Combinando com o tom geral de sua voz e sua postura corporal, eu respondi:
“Olal”.

Ele colocou uma das maos no quadril e, com a outra, apontou para a janela
do chalé. “S6 esperando meus filhos terminarem!”



“Eu também”, eu disse, imitando seus gestos. “Estou esperando meus filhos
terminarem.”

Eu sincronizei com ele, respeitosamente, por menos de 30 segundos de
conversa normal e inocente. Entdo, ele deixou escapar: “Sabe de uma coisa?
No6s realmente nao nos encontramos como deveriamos. Por que vocé e sua
familia ndo vém jantar conosco uma noite?”.

Acertamos a data ali mesmo. Quase pude ler o que aconteceu pela forma
como sua boca se torceu. Ele estava pensando: Ha algo sobre este cara de que
eu realmente gosto, mas ndo tenho muita certeza do que é. Obviamente, se ele
achasse que eu o estava imitando, ele nunca teria feito o convite!

Eu tinha me aproximado dele com uma Atitude Realmente Util calorosa, e,
embora estivesse sincronizando com ele, me mantive bem perto da superficie.
Eu o encarei e imediatamente assumi sua postura geral e usei gestos e
expressoes faciais semelhantes. A parte vocal — seu tom de voz e a velocidade
do discurso — foi facil de alinhar. E eu usei palavras similares. Parece mais
complicado do que realmente foi. A coisa toda durou apenas alguns segundos.
Foi divertido e agraddvel. Eu realmente queria conhecé-lo melhor e essa
parecia a oportunidade perfeita. Tenho certeza de que nos dois experimentamos
a sensagdo que apenas as pessoas podem gerar em pessoas — 0 entusiasmo de
estabelecer novas conexdes. Nao héa absolutamente nada neste mundo tdo
empolgante e gratificante quanto nos conectar e desenvolver uma afinidade que
possa levar a uma nova amizade ou relacionamento.

O valentao

O sr. Szabo, dono de uma grande rede de supermercados, é
bem conhecido no setor por seu jeito intimidador. Um dia, ele
convocou os gerentes de produto de trés marcas concorrentes e
reconhecidas nacionalmente para encontrda-lo em uma de suas
lojas. Ele conduziu os trés gerentes até o corredor em que seus
produtos estavam expostos e comegou a repreendé-los pelo
suposto estado vergonhoso de apresentacdo de seus produtos.
Enquanto ele agitava os bragos, apontando o que estava
errado, levantava e baixava a voz, parando de vez em quando
para encara-los individualmente e até mesmo cutucando o
ombro de um deles, Paul, com o dedo. No final de sua bronca,
dois dos individuos intimidados assentiram e pediram



desculpas, o que deu ao sr. Szabo ainda mais muni¢do para
usar contra eles.

Desde que o sr. Szabo iniciara seu discurso inflamado, Paul
sincronizou-se habilmente com o humor e os maneirismos
gerais do sujeito. Quando chegou o momento de responder ao
proprietario furioso, ele quase se tornou o sr. Szabo, mas de
uma maneira completamente ndo ameagadora. Ele usou gestos,
tom de voz, pausas e atitudes semelhantes, e até mesmo
cutucou o sr. Szabo no ombro ao dizer: “O senhor estd
absolutamente certo”.

Enquanto conversavam, Paul foi acalmando os seus
proprios gestos e o sr. Szabo fez o mesmo. Quando eles
terminaram de falar, o sr. Szabo colocou o brago em volta do
ombro de Paul e o conduziu até o final do corredor. La, ele
chamou um dos funcionarios da loja e disse-lhe: “Dé a este
homem toda a ajuda de que ele precisar”.

Paul inseriu-se com sucesso no mundo do sv. Szabo e o
conduziu de maneira rapida, habilidosa e respeitosa ao seu
proprio resultado desejado.

E quanto a pessoas dificeis? Muitas vezes me perguntam o que fazer
quando encontramos alguém totalmente envolto em uma atitude defensiva:
mandibula rigida, bragos cruzados de maneira defensiva ou maos enfiadas nos
bolsos. Ou sobre a melhor maneira de lidar com um valentdo, uma pessoa
timida, alguém que esta reclamando ou alguém arrogante ou excessivamente
agressivo. Nao € objetivo deste livro fornecer instrugdes detalhadas sobre como
lidar com pessoas dificeis, mas aqui vao algumas orientagdes.

A regra numero um ao encontrar uma pessoa dificil ¢ fazer a si mesmo a
seguinte pergunta: “Eu realmente preciso lidar com esta pessoa?”. Se a resposta
for ndo, entdo deixe-a em paz. Se a resposta for sim, pergunte-se 0 que vocé
quer. Qual ¢ o resultado que vocé espera? Ndao o que voc€ ndo quer. Ao
sincronizar com “pessoas dificeis”, € vital que vocé faga isso de uma forma nao
ameacgadora. Depois de alinhar seu corpo e tom de voz com os dela, vocé pode
comegar a “conduzi-la” para fora disso. Descruze os bragos, relaxe os ombros e
verifique se ela segue o seu exemplo; se nao o fizer, volte a posigao original por
1 minuto ou mais e tente novamente.

Um toque sobre pessoas timidas: tente descobrir no que elas estdo
interessadas. Sincronize com seus movimentos corporais € tom de voz e faga



sem pressa muitas perguntas abertas (consulte o proximo capitulo) até obter um
vislumbre de entusiasmo. Assuma a atitude delas e, aos poucos, leve-as para
fora dessa atitude. Incline-se ou sente-se para a frente e veja se elas fazem o
mesmo; sendo, volte para onde vocé estava e sincronize tudo o que puder. Vocé
ficara surpreso em ver como isso funciona bem.

Quando eu comeco a sincronizar? Tente ndo deixar que mais de 2 ou 3
segundos se passem antes que vocé comece. Lembre-se da sequéncia do
Capitulo 2: Abrir (Atitude Realmente Util e linguagem corporal aberta) —
Coragdo (apontado para a pessoa) — Olhos (seja o primeiro a fazer contato
visual) — Sorrir (seja o primeiro a sorrir) — “O1!” (apresente-se) — Inclinar-se
(indique interesse conforme comega a sincronizar).

Qualquer coisa que aumente o interesse comum e reduza a distdncia entre
vocé e a outra pessoa € uma coisa boa, € a maneira mais rapida de fazer isso ¢
sincronizar-se com ela — em outras palavras, adote a mesma atitude, linguagem
corporal geral e tom de voz.

Sincronizando a atitude

Sincronizar a atitude — ou congruéncia multipla, seu nome cientifico — leva
em conta o local e 0 humor. Também ¢ frequentemente um apoio, como quando
um amigo ¢ desafiado e vocé€ “toma uma posi¢cao” com ele, ou quando um pai
se relaciona profundamente com o problema de um filho em uma tarefa da
escola, ou quando vocé compartilha a alegria que seu parceiro sente com uma
promog¢ao. Quando as pessoas “passam por coisas juntas”, muitas vezes sao
sincronizadas com o0s mais primitivos suspiros de desespero ou gritos de
alegria.

Capte os sentimentos das outras pessoas. Sincronize-se com Seus
movimentos, padroes de respiracdo e expressdes enquanto se ‘“‘identifica
profundamente” com elas. Sintonize-se com o clima geral sugerido pela voz
das pessoas e reproduza-o.

Sincronizando a linguagem corporal

Como vocé ja sabe, a linguagem corporal ¢ responsavel por 55% da nossa
comunicagdo. E o recurso mais 6bvio, facil e gratificante de sincronizar para se
chegar a afinidade. Se vocé€ ndo conseguir nada mais com este livro além da
capacidade de sincronizar-se com a linguagem corporal de outras pessoas, ja
estara quilometros a frente de onde estava no més passado.



Fazendo o que vem com naturalidade

Dave estava procurando um presente de aniversdrio para
sua esposa. Ele direcionou seu pensamento a duas ideias.
Tinha que ser o telefone celular mais moderno ou uma pintura
para pendurar na sala de jantar. De onde Dave estacionara o
carro no shopping center, era mais conveniente visitar primeiro
a loja de eletronicos. Felizmente, era meio da manhd e a loja
ndo estava muito cheia. Dave se aproximou do balcdo, onde
um vendedor com um colete chamativo cumprimentou-o
sorrindo. Até ai, tudo certo. Quando o vendedor comegou a
explicar as diferencas entre todos os modelos mais recentes,
ergueu a perna direita e a colocou em um banquinho que
estava em algum lugar proximo dele. Entdo, inclinou-se
pensativamente para o lado do joelho direito e continuou com
as explicagoes. De repente, Dave mal podia esperar para sair
dali. Nao era falta de interesse, mas a posicdo de macho, com a
perna levantada, estava completamente fora de sincronia com
a sua propria postura e o fez sentir-se desconfortavel. Foi uma
historia completamente diferente na galeria de arte. Dave
parou diante de uma pintura que lhe agradara e adotou uma
postura contemplativa: jogou seu peso em uma perna e cruzou
os bragos, mas manteve uma mdo no queixo e um dedo
enganchado em volta dos labios. Depois de cerca de 1 minuto,
ele percebeu que alguem estava parado quieto ao lado dele.
Entdo, ouviu uma voz suave, solicita, dizer simplesmente:
“Bonita, ndo e?”.

“Sim, é”, Dave respondeu com voz pensativa.

“Avise-me caso eu puder ajudar”, disse a senhora ao seu
lado. Ela saiu para outra parte da galeria.

Em 5 minutos, Dave comprou a pintura.

Parecia a coisa natural a se fazer.

Dave se sentiu confortavel apenas de olhar para a pintura. A
mulher apareceu ao lado dele, assumindo a mesma linguagem
corporal e adotando a mesma atitude. Ela fez uma conexdo
perfeita, exercitando uma sincronia perfeita e sem esforgo:



55% linguagem corporal, 38% tom de voz e 7% palavras — os
trés “Vs”.

A sincronizagdo da linguagem corporal se divide em duas categorias
ligeiramente vagas: correspondéncia, que significa fazer a mesma coisa que a
outra pessoa esta fazendo (ela move a mao esquerda, vocé move a mao
esquerda), e espelhamento, que significa, como o nome indica, mover-se como
se vocé estivesse observando a outra pessoa no espelho (ela move a mao
esquerda, voc€ move a direita).

Talvez vocé esteja pensando: Mas as outras pessoas ndo vao perceber que eu
estou imitando o comportamento delas? Na verdade, ndo, a menos que a
imitacdo seja muito Obvia. Lembre-se: seus movimentos devem ser sutis e
respeitosos. Se a pessoa enfiar o dedo na orelha e vocé fizer o mesmo, entdo,
sim, ela provavelmente vai notar. Mas, quando alguém esta concentrado em
uma conversa, nao percebe a sincronizagao sutil.

Gestos especificos. Os movimentos das mados e dos bracos sdo
especialmente faceis e naturais de sincronizar, mediante correspondéncia e
espelhamento. Algumas pessoas levantam os ombros quando falam; outras
acenam com as maos enquanto se expressam. Faca o que elas fizerem. Se vocé
achar desconfortavel no inicio, comece aos poucos, até que, com a pratica, se
torne um especialista em sincronizagdo. SO o fato de perceber esses diferentes
tipos de gestos ja € um grande passo rumo a fazer as pessoas gostarem de vocé
em até 90 segundos.

Postura corporal. A postura geral ¢ conhecida como a atitude do corpo. Ela
mostra como as pessoas se apresentam e ¢ um bom indicador do estado
emocional. E por 1sso que, as vezes, nos referimos a i1sso como “adotar uma
postura”. Quando vocé consegue adotar com precisao a postura de uma pessoa,
pode ter uma boa ideia de como ela se sente.

Movimentos corporais em geral. Seja em uma entrevista de emprego ou ao
puxar conversa em um evento de arrecadacao de fundos para o museu, observe
os movimentos corporais das pessoas e, em seguida, espelhe-os ou corresponda
a eles sutilmente. Se avistar uma perna cruzada, cruze uma perna; se a pessoa
se encostar no piano de cauda, faca isso também. Se ela estiver sentada de lado
na banqueta, sente-se de lado; se estiver de pé com as maos nos quadris, faga o
mesmo. Movimentos corporais como inclinar-se, caminhar e girar sdo
facilmente sincronizados.

Inclinacdes e acenos de cabeca. Estes sio os movimentos mais simples de
sincronizar. Os fotografos de moda sabem que a maior parte da “sensacdo” de



uma foto de capa incrivel vem da “insinuagdo” criada por inclinagdes sutis e
acenos de cabeca. Claro, o rosto ¢ importante, mas sdo os angulos que
transmitem a mensagem. Dedique bastante atengdo a eles. A maioria dos bons
médicos e terapeutas descobre que sincroniza inclinagdes € acenos sem pensar
muito a respeito. Isso diz ao paciente: “Estou ouvindo, sei o que vocé esta
dizendo e sinto por voce”.

Expressoes faciais. Adicionalmente as inclinagdes e aos acenos de cabecga,
expressoes faciais sincronizadas mostram concordancia e compreensao. Elas
ocorrem naturalmente. Quando ele sorri para vocé, sua inclinagdo natural €
sorrir de volta. Quando ela mostrar surpresa com olhos arregalados, devolva a
mesma expressao. Olhe em volta no proximo almogo ou jantar a que
comparecer ¢ observe como aqueles com afinidade mais profunda estao
fazendo isso o tempo todo. E uma maneira facil, natural e infalivel de fazer
alguém gostar de vocé em até 90 segundos. Voc€ pode corresponder com a
mesma intensidade e o mesmo tipo de contato visual. Pode ser passageiro,
direto ou timido; seja o que for, receba e devolva da mesma maneira.

Respiracio. Preste atengio na respiracio. E rapida ou lenta? Ocorre no alto
do peito, na parte de baixo do peito ou vem do abdomen? Geralmente, vocé
pode dizer como as pessoas estdo respirando apenas ao observar seus ombros
ou as dobras de suas roupas. A sincronizagdo com a respiracdo pode ser
calmante e reconfortante para elas.

Um exercicio de sincronia
Em sincronia e fora de sincronia

Para este exercicio, vocé precisara de mais duas pessoas: A
e B. A sera o primeiro a agir,; B sincronizard suas agoes com as
de A. Vocé comega como diretor.

Sentados, em pé ou caminhando, A e B conversam
casualmente sobre qualquer assunto. A faz questdo de se mover
o suficiente para dar a B alguns movimentos corporais e gestos
para sincronizar. Apos cerca de 1 minuto, peca a eles que
interrompam a sincronia. Neste ponto, B deliberadamente ndo
corresponde aos movimentos de A. Apos mais ou menos 1
minuto, instrua B a entrar em sincronia novamente. E ai,
depois de mais 1 minuto, diga-lhes para novamente



interromper. Por fim, faca com que eles voltem a sincronizar
antes de terminar.

Agora troque de lugar com A ou B. Continue fazendo essa
rotacdo para que cada um de vocés assuma uma funcdo
diferente no exercicio. Compare as observagoes ao final de
cada rotagdo. QOs comentdrios provavelmente serdo
semelhantes a estes: “Quando interrompi a sincronizagdo, foi
como se uma enorme parede tivesse sido erguida entre nos” e
“QOuando paramos de sincronizar, o nivel de confiangca
despencou”.

Vocé também pode tentar fazer isso sozinho. Sincronize com
alguéem por alguns minutos e, em seguida, deliberadamente,
ndo corresponda a seus movimentos por I minuto antes de
voltar a sincronia mais uma vez. Entre e saia de sincronia a
vontade e observe a diferenca; sera tangivel.

Conduzindo

Quando vocé estd sentado conversando com um amigo, um
de vocés pode cruzar uma perna e o outro pode fazer o mesmo
sem pensar. Isso significa que um de vocés esta sendo
conduzido pelo outro, o que ¢ um sinal claro de que vocés dois
estdo em harmonia.

A medida que vocé rapidamente se torna proficiente em
sincronizagdo, pode fazer um teste para descobrir se esta indo
bem em estabelecer afinidade. Depois de 3 ou 4 minutos, sem
importar o que aconteceu antes e sem a outra pessoa estar
ciente do que vocé esta fazendo, faca um movimento sutil que
seja independente da sua sincronizagdo — incline-se para trds
ou cruze os bracos e talvez incline a cabega. Se a outra pessoa
fizer o mesmo, entdo vocés estdo sincronizados e tém afinidade,
e a outra pessoa esta subconscientemente seguindo a sua
lideranca. Se vocé inclina a sua cabeca, ela inclina a dela. Se
vocé cruza as suas pernas, ela cruza as dela. Apenas mude o
que esta fazendo — faca um movimento, altere seu tom de voz —
e observe se a outra pessoa corresponde ou espelha o que vocé
faz. Desta forma, vocé pode verificar se estdo em harmonia. Se
a outra pessoa ndo seguir a sua lideranca, volte a sincronizar-



se com seus movimentos por alguns minutos e tente novamente
até que funcione.

Eu ensino voluntarios que acompanham pacientes com cancer a ter afinidade
com aqueles que estdo sob seus cuidados. Essa ¢ a primeira coisa que destaco.
Inspire e expire com eles. Entdo, quando vocé falar, deve fazer isso na
“expiracao”, o que tem um efeito muito calmante.

Ritmos. A mesma regra se aplica a qualquer coisa ritmica. Se ela bater com
0 p¢, bata com o lapis; se ele acenar com a cabeg¢a, dé um tapinha em sua coxa.
Nas circunstancias certas € com aplicacao criteriosa, isso funciona bem, desde
que se esteja além da percep¢ao consciente. Do contrario, o proximo som que
vocé ouvir pode ser o da porta se fechando — ou pior. Apenas use bom senso e
discricao.

Sincronizando a voz

A voz ¢é responsavel por 38% da comunicacao cara a cara. Ela reflete como
uma pessoa esta se sentindo; em outras palavras, reflete sua atitude. As pessoas
confusas soardo confusas, as pessoas com uma atitude curiosa soardo curiosas.
Vocé pode aprender a sincronizar esses sons.

Tom. Observe as emogdes transmitidas pelo tom de voz. Conecte-se a essas
emocoes, sinta-as € use 0 mesmo tom.

Volume. A outra pessoa fala em voz baixa ou em voz alta? O valor de
sincronizar o volume nao esta tanto em fazé-lo, mas no que pode acontecer se
voc€ ndo fizer isso. Se vocé naturalmente fala alto e de maneira animada e
conhece alguém que fala de maneira mais suave e reservada, nem € preciso
dizer que a outra pessoa se sentiria muito mais a vontade com alguém que
falasse no mesmo tom delicado. Por outro lado, alguém mais falastrdo, jovial e
agressivo certamente encontraria muitos pontos em comum com quem
irradiasse um grau comparavel de exuberancia.

Velocidade. A outra pessoa fala rapido ou devagar? Um individuo pensativo
e que fala lentamente pode ficar completamente perturbado ou confuso com
alguém que fale rapido, da mesma forma que um individuo de fala lenta e
pesada pode levar um pensador rapido ao ponto da distragdo. Falar na mesma
velocidade da outra pessoa faz tanto sentido quanto andar na mesma
velocidade.

Frequéncia. A voz sobe e desce? A frequéncia da voz ¢ uma forma de
mudar o nivel de energia de alguém. Quando voc€ aumenta a frequéncia e o



volume, fica mais animado. Quando os diminui, vocé se torna mais calmo, a
ponto de chegar a intimidade de um sussurro.

Ritmo. A voz esta fluindo ou soa desarticulada? Algumas pessoas t€ém uma
maneira melodica de falar, enquanto outras t€m uma fala mais pragmatica e
metodica.

Palavras. Existe ainda uma area mais poderosa que podemos sincronizar,
que leva em conta o uso das palavras preferidas de uma pessoa. Abordaremos
esse mundo fascinante no Capitulo 9.

A sincronizacao permite que voc€ se identifique profundamente com outras
pessoas € obtenha uma melhor compreensao do que querem dizer. Pratique a
sincroniza¢cdo em todas as suas atividades, esteja voc€ em uma entrevista, em
um ponto de 6nibus, lidando com seus filhos, acalmando um cliente insatisfeito
ou conversando com o caixa do banco, seu instrutor de ioga, o atendente do bar.
E improvavel que vocé fique sem parceiros. Faga disso parte de sua vida pelos
proximos dias até que vocé seja competente sem tentar — até que isso se torne
natural.



Parte 111
Os Segredos da Comunicacao



7 — Nao ¢ apenas sobre falar — ¢ sobre
escutar também

Bem, ¢ isso! Vocé acabou de se apresentar a uma nova pessoa. Vocé se lembrou
de abrir a sua linguagem corporal e de manter seu corpo, tom de voz e palavras
voltados a dizer a mesma coisa. Vocé€ foi o primeiro a fazer contato visual e o
primeiro a sorrir. Voc€ se apresentou € — milagre dos milagres — 3 segundos
depois ainda consegue se lembrar do nome da outra pessoa. Vocé comegou a
sincronizar ¢ se sente confiante de que a afinidade esta se desenvolvendo. Mas
e agora?

E hora da conversa!l A conversa ¢ uma forma muito significativa de
estabelecer afinidade e criar lacos de amizade. Ela ¢ formada de duas partes
igualmente importantes: falar e escutar. Ou, como vocé logo vera, fazer
perguntas e escutar atentamente.

Vocé talvez ja tenha passado por uma situagdo em que queria falar com
alguém, mas de repente viu-se mudo ¢ inibido para fazer isso. Quem sabe tenha
sentido o estdmago afundar ao tomar seu assento no avido ao lado de uma
pessoa interessante, mas sem conseguir pensar em uma maneira de comegar a
falar sem se sentir constrangido. O que ela vai pensar de mim? Eu sou chato?
Estou incomodando? E, mais importante: Como devo comegar?

A ideia € fazer a outra pessoa falar, e entdo descobrir o que € importante para
ela e sincronizar-se de acordo. Esse ¢ o reino do bate-papo, o territorio de caga
da afinidade. E aqui que vocé buscara interesses comuns e outros pontos de
partida para estabelecer uma afinidade. Se as grandes conversas envolvem
discussdo de coisa séria, como o desarmamento nuclear e questdes politicas, o
bate-papo € todo o resto: seu site pessoal, a reforma do banheiro, uma multa por
excesso de velocidade ou a cor do novo carro esportivo de sua prima Marisa.

Pare de falar e comece a perguntar!

E por meio da conversa que abrimos as outras pessoas para ver o que ha
dentro, para lhes enviar alguma mensagem ou ambos. E as perguntas sdo o



motor de arranque das conversas. Saiba, no entanto, que existem dois tipos de
perguntas: as que abrem as pessoas € as que fecham. As perguntas funcionam
com incrivel facilidade e os resultados sdo praticamente garantidos, entdo esteja
certo de saber qual ¢ qual.

Aqui estd a diferenga. Perguntas abertas necessitam de uma explicagdo,
portanto, exigem que a outra pessoa fale. Perguntas fechadas demandam uma
resposta do tipo “sim” ou “ndo”. O problema com as perguntas fechadas ¢ que,
quando vocé recebe uma resposta, volta ao inicio — e tem que pensar em outra
pergunta para manter algum tipo de conversagao.

Uma formula simples para iniciar uma conversa: comece com
uma afirmagdo sobre o local ou a ocasido, ¢ entdo faga uma
pergunta aberta.

E uma boa ideia preceder uma pergunta aberta com uma afirmago inicial. O
melhor tipo de afirmacao que leva a afinidade ¢ aquela ligada a algo que vocé e
a outra pessoa tenham em comum: o encontro ou reunido de que vocés estdo
participando, algum evento atual fascinante — até falar sobre o clima deve
bastar! A i1sso chamamos afirmacdo de local/ocasido. Os exemplos incluem:
“Que sala elegante”, “Olha toda essa comida”, “Foi uma cerimoOnia
maravilhosa”, “Minha esposa sabe de cor algumas obras suas no piano”, “Ele
nunca soube o que o atingiu”. Esse tipo de coisa. E, entdo, ¢ hora da pergunta
aberta: “De onde vocé€ acha que esses vasos vieram?”, “Vocé o conhece bem?”.

O proprio fato de sua pergunta ser aberta garantird que vocé rapidamente
receba informacoes valiosas.

Use palavras de abertura. Uma boa conversa ¢ como uma divertida partida
de ténis, com as palavras sendo jogadas de um lado a outro enquanto houver
interesse mutuo.

Quando as palavras vao para fora da quadra, ¢ hora de fazer um novo saque.
Uma pergunta aberta € o equivalente a um bom saque.

Perguntas abertas comegam com alguma dessas palavras geradoras de
conversa: Quem? Quando? O qué? Por qué? Onde? Como? Essas palavras
chamam uma explicagdo, uma opinido ou um sentimento: “Como vocé sabe
disso?”, “Quem te contou?”, “De onde vocé acha que esta informagao vem?”,
“Quando vocé chegou a essa conclusao?”, “Por que eu deveria me interessar?”,
“O que essas palavras fazem de bom?”. Elas nos ajudam a estabelecer uma
afinidade e a fazer conexdes porque obrigam a outra pessoa a comegar a falar e
se abrir.



Vocé pode potencializar o efeito dessas palavras geradoras de conversa
adicionando a pergunta verbos sensoriais especificos: ver, contar e sentir. Ao
fazer 1sso, vocé esta pedindo a outra pessoa que vasculhe a sua imaginagdo e
traga algo pessoal para mostrar a vocé. “Onde vocé se vé a essa hora no ano
que vem?”, “Conte-me por que vocé decidiu ir a Bali nas suas préximas férias”,
“Como voce se sente em relagao a lulas?”.

Evite palavras de encerramento. Palavras deste tipo fardo com que vocé
jogue ténis sozinho contra uma parede de tijolos. Elas sdo o oposto das palavras
de abertura: Voce esta...? Vocé faz...? Vocé tem...?

Em outras palavras, qualquer forma de pergunta contendo os verbos “ser”,
“ter” e “fazer” encerrara suas chances de uma conversa que induza a afinidade.
Perguntas que incluem esses verbos demandam respostas de uma palavra:
“sim” ou “ndo.” E ai, o que acontece? Vocé tem que fazer outra pergunta. Vocé
nao vai chegar a lugar algum:

“Vocé tem certeza?”

“Sim.”

“Vocé€ vem aqui sempre?”’

“Nao.”

“Voce ja pensou como seria maravilhoso poder largar tudo e ir fazer bungee
Jjump no meio da tarde?”

“Sim.”

“Vocé percebeu que, ndo importa quao longas e interessantes suas perguntas
sejam, se elas comegcam com palavras de encerramento, vocé provavelmente

acabard com uma resposta de uma palavra?”
GCAh 2

Durante um dia inteiro, ndo faga mais nada a ndo ser perguntas,
¢ entdo responda a essas perguntas com outras perguntas. Para
ter variedade, faga apenas perguntas abertas. Vocé logo vai
entender.

Para ser justo, as palavras de encerramento tém seu lugar — policiais,
funciondrios da alfandega e algumas outras autoridades sdo ensinados a usa-las
para obter respostas “diretas”. No entanto, gostaria de lembrar a qualquer um
de vocés que ja tenha tido o prazer de participar desse tipo de “conversa” que
ela provavelmente nao o fez gostar da outra pessoa em até 90 segundos!

Encontros ao acaso



Ha momentos em que vocé se v€ repentinamente empurrado para a presenga
de alguém que ¢ bom demais para deixar passar. Esses momentos deliciosos
parecem coincidir com o exato segundo em que seu cérebro congela e vocé fica
apoplético: Socorro, o que eu falo? O que eu faco? Como devo parecer? O que
as pessoas vao pensar? Mantenha essa linha de autoquestionamento € vocé
comegara a suar, seu coracao ficard palpitante, o rosto enrubescera como uma
beterraba e a linguagem corporal denunciara sua confusao.

A mais conhecida dessas situagdes ocorre quando vocés dois sdo colocados
juntos: em lugares um ao lado do outro em um trem, avido ou Onibus, talvez
pegando o mesmo elevador, esperando em uma lavanderia ou no sagudo de um
hotel, trabalhando em estandes vizinhos em uma feira de negocios, vendo se os
meldes estao maduros no supermercado local. Em situagdes desse tipo, vocés ja
tém um pouco em comum para ser trabalhado.

“01”, “0Ola” e “Bom dia”, acompanhados de um sorriso, sao boas maneiras
de comecar e uma 6tima forma de obter resposta. Um sorriso em resposta €
uma boa indicagao de que vocé esta no caminho certo. Use um tom simples e
moderado; mantenha-o cortés, alegre e casual. Nao chegue perto demais nem
seja muito intimo, ou voce pode ser excluido. Vocé quer que as pessoas digam a
seus amigos: “Eu conheci um cara bem legal nesta manhd”, e ndo: “Um
pervertido nojento tentou me cantar hoje cedo”.

Quando vocé perceber que a outra pessoa estd reagindo de maneira favoravel
a interacdo, pode tentar algumas frases de abertura mais especificas. Nao ¢
surpresa que uma frase de abertura funcione melhor se envolver uma pergunta
aberta, mas ¢ possivel que nem sempre vocé seja capaz de encontrar alguma
que soe natural. As vezes, vocé pode ter que comegar com uma pergunta
fechada ou uma afirmacgao de local/ocasido: “Vocé sabe a que hora este banco
fecha hoje?” ou “Uau, que tempestade!”. Entdo, certifique-se de ter uma
pergunta aberta a mao para dar seguimento caso tudo que vocé consiga como
resposta seja um “sim” ou “ndo”.

A seguir, relacionamos alguns exemplos de “aberturas” que vocé€ pode tentar
depois que ja se disseram “o0ld” ou trocaram sorrisos. Preceda todas essas
perguntas por uma afirmag¢do de local/ocasido.

Em qualquer lugar

De onde voce ¢€?
Eu nunca estive 14 antes. Como ¢? Como vocé veio parar aqui?



Em um trem, aviao ou onibus

Por quanto tempo vocé ficara em Duluth/Stratford/Majorca?

De onde vocé ¢€?

Vocé sempre morou 14? Se a resposta for “sim”, tente: Se eu tivesse apenas
trés horas, o que eu deveria conhecer por 14? Se for “ndo”’: Entdo, onde mais
voc€ morou?

Por quanto tempo vocé vai viajar?

O que vocé acha destes novos Onibus/trens/avides?

Uma nota interessante: quando encontram alguem pela primeira vez, os
norte-americanos tendem a perguntar: “O que vocé faz?”, enquanto os
europeus preferem: “De onde vocé é?”.

No supermercado

Se vocés dois estdo parados na fila da peixaria, olhando uma prateleira de
massas ou examinando os abacates, vocés ja tém algo em comum.

Como ¢ possivel saber se ha mexilhdes suficientes para duas pessoas nesta
embalagem?

Vocé pode me dizer a diferenca entre massa fresca e esta que estd na caixa?

Como posso saber se estes abacates estao maduros?

Vocé sabe onde eles deixam as sacolas para os produtos?

Vocé ja experimentou este tipo de molho/sobremesa congelada/cogumelo
antes? Se “sim”, entdo: Qual € o gosto? Se “ndo”: Ha algum outro tipo que
voce recomendaria?

Por quanto tempo vocé assaria um frango desse tamanho?

Eu esqueci de pegar polvo em conserva. Vocé€ se importa de guardar meu
lugar na fila? (Isso pode ser um bom quebra-gelo, porque vocé tera uma
desculpa para conversar quando voltar — nem que seja sobre o polvo. Mas nao
demore, ou correra o risco de irritar a outra parte.)

Em um lobby de hotel

Vocé sabe onde posso arranjar um mapa?
Vocé ja se hospedou aqui antes? Se “sim”: Como €? Se “ndo”’: Nem eu. Por
que vocé escolheu este hotel?



Vocé conhece alguma coisa desta cidade? Se “sim ”: Eu tenho apenas um dia
aqui. O que voce acha que eu ndo posso perder? Se “ndo”: Entdo, o que o traz
aqui?

Em uma convencao

Entao, de onde vocé é?

Que palestras realmente chamaram sua atencao até agora?

Vocé conhece algum bom restaurante nas imediagdes do hotel?

O que voceé achou do palestrante principal?

Vou buscar um café. Gostaria que trouxesse um para vocé também? (Nota:
esta ultima aposta funciona em inumeras situagoes como forma de sondar o
nivel de interesse das outras pessoas. Normalmente, se elas ndo estdo
interessadas, recusardo sua oferta. Se elas aceitarem, provavelmente quer dizer
que estdo dispostas a interagir por mais tempo.)

Na lavanderia

Onde consigo trocados por aqui?

Vocé sabe onde posso comprar selos/suco de laranja/racao para gato?
Vou buscar um café. Gostaria que trouxesse um para vocé€ também?
Faz diferenga mesmo misturar as roupas brancas com as coloridas?

Na fila do cinema/teatro/casa de shows

Por que vocé escolheu este filme/pega/show?

Entdo, vocé esta aqui para ver a Scarlett Johansson ou o Jonathan Rhys
Meyers?

O que vocé achou do ultimo filme/peca/CD do ator/ autor/artista?

Em uma exposicao/museu/feira de negocios/festa da cidade

Uau, o que vocé acha daquilo?

Vocé sabe onde as locomotivas antigas estdao? Qual € o seu evento/pega em
exposicao/atragao favorito até agora?

Vocé ja viu a abdbora gigante?

Que atragdo vocé recomenda para alguém que tem medo de altura?



Passeando com o seu cachorro ou vendo os outros passearem com oS
deles

Ele ¢ adoravel. De que raca €? Que coleira legal. Onde vocé€ a comprou?

Mas, entao, como os chihuahuas se comportam realmente?

Dica: donos de cdes normalmente acabam socializando em espagos
publicos, mas ndao adote um cdo a menos que vocé realmente ame os animais!

Encontrando alguém que vocé conhece, mas com quem nunca teve
coragem de conversar

O1, eu tenho dois ingressos para uma peca/circo/show e queria saber se vocé
gostaria de ir comigo.

O1, que legal te ver. Vocé tem tempo para um café?

Em todas essas situagdes, dé a outra pessoa cerca de trés chances para
interagir. Se, depois de trés perguntas ou comentarios, ela claramente nao
estiver reagindo com entusiasmo, ndo a incomode. Despec¢a-se de maneira
educada dizendo algo simples, como: “Tenha um bom dia”, “Aproveite o
show”, “Aproveite o resto do seu voo/ viagem/férias” ou qualquer outra coisa
que seja apropriada.

Informacgdes gratuitas

E, na verdade, muito facil obter informacdes de graca de um estranho. Isso
nao significa tentar obter o numero de cartao de crédito de alguém, mas o seu
nome, 0s seus interesses, situacao pessoal e assim por diante. Como vocé vera,
quase todo mundo estd mais do que disposto a fornecer essas informagdes se
elas forem solicitadas da maneira correta.

De fato, as pessoas normalmente o seguirdo na oferta de informagdes. E por
isso que vocé diz o seu nome primeiro. E, quanto mais vocé oferecer, mais as
outras pessoas retribuirdo.

Se vocé disser: “Oi, eu sou o Carlos”, provavelmente recebera: “Ol4a, eu sou
o Paul”.

Se vocé comecgar com: “Oi, eu sou o Carlos Garcia”, vocé provavelmente
recebera: “0Ol4a, eu sou o Paul Tanaka™.

E se vocé comecar com: “Oi, eu sou o Carlos Garcia, amigo da Gail”, Paul
provavelmente respondera de uma maneira semelhante: “Ol4, eu sou o Paul
Tanaka, e trabalho com o marido da Gail”.



Quando vocé adiciona marcadores de informac¢ao ao seu nome, as pessoas
tendem a responder a eles porque vocé lhes ofereceu essa oportunidade. Se elas
nao responderem, voc€ pelo menos preparou a situacao. Elas sabem o que vocé
quer, entdo ofereca um pouco de encorajamento. Uma sobrancelha levantada ou
um “E vocé€?” provavelmente as incitara.

Sinais perdidos

Mike chega a estagdo de trem 5 minutos mais cedo do que o
normal. E uma manhé quente e enevoada e hd cerca de vinte
pessoas na plataforma. A maior parte das que normalmente
aparecem ainda ndo chegou. Mike coloca o jornal embaixo do
bracgo, mexe seu cafe com uma colher de plastico e entdo se
vira e joga a colher na lata de lixo as suas costas. Conforme
volta ao seu lugar, ele nota uma moga de cabelo castanho-
avermelhado em um conjunto cinza-escuro andando em sua
dire¢do. A mulher para a cerca de trés metros dele e se senta
em um banco. Ela repousa sua pasta com cuidado no banco e
olha para o relogio.

Mike lanca um olhar de relance para ela, semicerrando os
olhos e apertando os labios levemente em admiracdo. Ele ja se
viu nesse tipo de situagdo mais vezes do que gostaria de
lembrar: observando alguem de quem adoraria se aproximar,
mas petrificado de medo com a possibilidade de fazer uma
conexdo. Neste momento, ele se lembra de que tudo que quer é
iniciar uma conversa e fazer a mog¢a falar. Seu objetivo ndo é
jantar com ela hoje, nem viajar com ela no proximo sabado,
nem se casar com ela no final do més. E apenas dizer algumas
palavras para verificar se ela seria amigavel. Ele diz a coisa
mais obvia em que poderia pensar:

“Oi, vocé se importa se eu me sentar aqui?”

A mulher se afasta um pouco para a esquerda. “Ndo, ndo me
importo”, ela murmura. Mike se senta.

“Fu nunca te vi na estacdo antes”’, ele diz.

“E o meu primeiro dia”, ela responde. “Arrumei um
emprego em uma agéncia de publicidade na cidade.”



“O trem fica bem cheio neste hordrio”, Mike diz. “Mas as
vezes a gente consegue um lugar para sentar durante todo o
trajeto.”

Mike deixou escapar as informacgoes gratuitas. Primeiro dia,
agéncia de publicidade. Ele deveria ter usado essas
informacgoes para evoluir na conversa: onde, o qué, por qué,
quando, quem e como. O que vocé vai fazer la? Quem sdo seus
principais clientes? Onde fica a agéncia? Como vocé
conseguiu o emprego?

Tudo bem, agora vamos tentar ver a mesma situag¢do do
ponto de vista de uma mulher.

Dorita, uma web designer, esta caminhando pela plataforma
e vé um homem atraente, embora de aparéncia cansada,
sentado em um banco. Ela se senta do lado dele e observa que
ele estd lendo um livro de mistério de P. D. James, que é a
escritora favorita dela! Ele sorri para ela quando ela se senta
e, sabendo que provavelmente tém um interesse em comum, ela
sorri de volta.

No entanto, o homem decide voltar a leitura. Dorita resolve
iniciar a conversa.

“Entdo, vocé ¢ fa de P. D. James?”

“Ndo”, o homem diz. “Vocé acredita que este é apenas o
segundo livro de mistério que eu leio?”

“E por que isso?”

“Eu ndo tenho muito tempo para ler. Sou médico-residente
em um hospital na cidade.”

“Bem, eu li todos os livros dela. E a minha escritora de
mistério favorita, embora eu também goste bastante de Dick
Francis.”

Que tipo de resposta Dorita poderia esperar? A ultima coisa
que saiu de sua boca foi uma série de afirmagoes, sem
nenhuma pergunta. Dorita estava no caminho certo com sua
segunda pergunta — uma pergunta “por qué” — mas entdo ela
ignorou a informag¢do gratuita que o homem lhe tinha dado.
Em vez disso, passou a falar sobre si mesma. Se ela estivesse
escutando ativamente, teria seguido com: ‘“Que hospital?
Meédico-residente em qual area? Por que vocé escolheu essa



b

especialidade?”. Em suma, perguntas com “onde”, “o qué” e
“por qué” teriam levado a uma continuagdo da conversa.

A ideia ¢ reunir, de maneira respeitosa, 0 maximo de informag¢des possivel,
primeiro oferecendo informacdes sobre si mesmo. Voc€ pode usar essas
informagdes para ampliar e aprofundar a sua afinidade. Isso ¢ algo para se
absorver. Vocé estd ganhando impulso.

Escuta ativa

Escutar ¢ o outro lado da moeda da conversa. Como um bom ouvinte ativo,
vocé deve demonstrar que esta realmente interessado na outra pessoa. A chave
para ser um ouvinte ativo estd em fazer um esfor¢o verdadeiro para absorver o
que aquela pessoa esta dizendo e sentindo.

Escutar ¢ diferente de ouvir. Voc€ pode ouvir um violoncelo como parte de
uma orquestra, mas, quando vocé€ ativamente escuta esse mesmo violoncelo,
vocé estd, de maneira consciente, focado em cada nota reproduzida por ele e
absorvendo a emo¢ao que ele transmite.

A escuta ativa € uma tentativa ativa de alcangar e compreender os fatos e os
sentimentos subjacentes ao que esta sendo dito. Nao significa desistir de suas
proprias opinides € sentimentos, mas que voc€ estad 14 para mostrar tanta
empatia quanto possivel. Voc€ pode mostrar quanto € compreensivo ao dar um
retorno apropriado. Escute com seus olhos. Escute com seu corpo. Acene com a
cabeca. Olhe para a pessoa. Mantenha seu olhar aberto e incline-se. Incentive a
outra pessoa verbalmente.

Uma distingdo deve ser feita aqui entre a pratica de escuta de “fraseado de
papagaio” e a pratica “ativa”. Fraseado de papagaio, ou parafrase, envolve
devolver uma versdo mais ou menos exata do que a outra pessoa acabou de
dizer.

Paul: “Como vocé tem sido afetada pelo clima terrivel dos ultimos dias?”

Cathy: “Eu amo ondas de calor como esta, mas o cara com quem estou
saindo esta ameagando se mudar para o Alasca sem mim, ¢ acho que ele esta
realmente falando sério.”

Paul: “Parece que, mesmo que vocé ame o calor, terd que se mudar para o
Alasca se quiser ficar com esse cara.”

A pratica ativa significa responder aos sentimentos:

Paul: “Parece que vocé tem algumas grandes decisdes a tomar. Nao ¢
inquietante? Como voce vai lidar com 1ss0?”’



De maneira simples, com o “fraseado de papagaio”, parece que vocé estd
apenas escutando, ao passo que, com a escuta ativa, as pessoas sentem que voceé
esta escutando e sentem que se preocupa.

Ofereca um feedback verbal. Envolva-se com o0 que a pessoa esta
dizendo. Esse tipo de feedback varia de “suspiros instintivos” e “interjeigdes
familiares”, como “Uau”, “Aha”, “Ah” ¢ “Humm” (como vocé pode imaginar,
esses sao dificeis de demonstrar em um livro), a reagdes completas, como “Ah,
sério?”, “E depois?” e “Voc€ ndo estd falando sério. E ai, o que ela fez?”.
Qualquer tipo de incentivo ¢ bem-vindo em uma conversa; mantém a bola
rolando e mostra que vocé esta escutando, mesmo que nao fale muito.

Ofereca um feedback fisico. Use linguagem corporal aberta e
encorajadora. Acene com a cabega em sinal de concordancia e use bastante
contato visual, mas ndo fique encarando. Desvie o olhar, pensando (olhar para
as maos de vez em quando da a impressdao de participagdo). Se vocé estiver
sentado em uma cadeira, mova-se para a parte da frente de seu assento e mostre
estar interessado ou entusiasmado. Se vocé estiver de pé, aponte seu coracao
para a outra pessoa, acene com a cabeg¢a de vez em quando e parega pensativo,
surpreso, entretido ou o que quer que sua Atitude Realmente Util inspire como
resposta apropriada ao que a pessoa esta dizendo.

Dar e receber

Com a pratica, uma conversa facil e natural serd algo normal para vocé€. Aqui
estdo algumas dicas uteis para praticar conforme vocé se desenvolve e melhora.
Primeiro, como sempre, assuma uma Atitude Realmente Util. Seja curioso e
mostre preocupacao com os outros. Incentive-os a falar com vocé oferecendo
um feedback sincero. Trabalhe para encontrar interesses, objetivos e
experiéncias comuns € comunique-se com entusiasmo, conhecimento e
interesse.

Futilidade ¢ fazer a mesma coisa repetidamente e esperar
resultados diferentes.

Ao mesmo tempo, controle o seu proprio lado da conversa. Fale de maneira
clara e assertiva. Diminuir a velocidade da sua fala o deixara mais confiante;
uma demonstracdo discreta de seu senso de humor causa o mesmo efeito. E
importante manter-se informado dos eventos atuais e dos problemas que afetam
nossas vidas, por isso, leia o jornal todos os dias e esteja atualizado sobre o que



esta acontecendo no mundo; sobre as grandes questoes, pelo menos. Em meus
seminarios, eu faco os participantes prepararem seu proprio “comercial de 10
segundos”. E, na verdade, apenas uma maneira de dizer aos outros quem é vocé
e 0 que voce faz em algumas poucas frases.

Falando em cores

Toda conversa, grande ou pequena, ¢ como pintar quadros
com palavras a respeito de suas experiéncias para outras
pessoas. Quanto mais vividamente vocé puder transmitir essas
experiéncias, mais as pessoas te achardo interessante.

Aqui esta uma descricdo que pode ser usada sobre um
evento rotineiro: “Ficamos na fila do bonde por mais de vinte
minutos. Eu estava de saco cheio”.

Ndo ha nada aqui que excite a imaginagdo da outra pessoa.
Em vez de falar em preto e branco, aprenda a falar em cores.
Envolva o maior numero de sentidos que conseguir na
conversa. Descreva a aparéncia e a sonoridade das coisas,
diga como elas o fazem se sentir e, se apropriado, discorra
sobre o cheiro e o gosto que elas tém:

“Foi incrivel ficar la em siléncio entre todas aquelas
pessoas. A chuva tinha acabado de parar, e meu colarinho
estava umido. As luzes dos edificios brilhavam nas pocgas de
dagua e o vendedor de cachorro-quente atrds da gente estava
espremendo alguma coisa.”

Eis uma linguagem rica em sentidos, e a imagina¢do — tanto
a sua como a dos ouvintes — adora isso.

Seja vocé mesmo. As pessoas vao gostar de voc€ por quem vocé €. Quanto
mais vocé aprende a relaxar, mais facil sera.

Distribuindo elogios

Aceite todos os elogios graciosamente. Faca isso de maneira simples. De
maneira direta. Evite a tentacdo de ser modesto ou indiferente demais. A
resposta padrao a uma palavra de elogio ¢ “Obrigado”. Ai, se vocé€ escolher



converté-la em uma conversa, siga em frente e faca isso. Um elogio com um
agradecimento interessante, mas ndo muito gracioso, pode ser o seguinte:

“Marion, essa ¢ uma saia com uma costura linda.”

“Obrigada, eu comprei por seis reais na loja do Exército da Salvagdo.”

Uma resposta muito mais simples e que melhoraria a afinidade seria:
“Obrigada, que gentil da sua parte ter notado”. Tal elogio também deve ser
reconhecido com contato visual, um sorriso e um tom de voz agradavel.

Elogios sdao bons, desde que sejam sinceros. Elogios exagerados ou falsos
destroem a credibilidade e colocam em perigo qualquer afinidade que tenha
sido estabelecida. Bajulacdo barata, velhos clichés e comentarios
condescendentes cheiram a falta de sinceridade e podem ser recebidos como
insultos. Por outro lado, uma expressao honesta de elogio pode reforgar a
autoconfianga e até mesmo elevar a afinidade a um nivel mais sincero e
pessoal.

Se vocé notar algo bom ou interessante sobre alguém ou um desempenho que
mereca elogio, ofereca-o. Evite palavras genéricas como ‘“legal”, “bom™ e
“O0timo”. Ndo soa muito especial simplesmente dizer: “Ei, roupa legal”. Por
outro lado, “O azul realmente combina com vocé” soa bem melhor. “Vocé é
uma pessoa tdo boa” parece o inicio de uma conversa que terminara em
rompimento de relacionamento. “Vocé traz a tona o melhor de cada um”, isso
sim ¢ um elogio.

Um exercicio de tonalidade
Efeitos sonoros

Seu tom de voz diz as outras pessoas como vocé estd se
sentindo, e uma tonalidade agradavel pode afetar
positivamente a maneira como elas respondem a vocé. Uma
tonalidade agradavel ocorre quando sua voz vem do fundo do
seu corpo, de seu abdémen. E profunda, rica e contagiante, se
comparada a uma voz monotona ou um zurro estridente.

Para melhorar sua tonalidade, pratique a respiracdo e a fala
a partir do abdomen. “Respirar pela barriga”, que usa seus
pulmoes ao maximo, é a maneira mais calma e saudavel de
respirar. Vocé respira mais devagar e com menos estresse.
Compare com a respiragdo pelo peito, que é como cerca de
60% da populagdo obtém o ar. A respiragdo pelo peito ¢ uma



respiragdo assustada, de lutar ou correr, apenas uma série de
longas arfadas. Naturalmente, se vocé respira pelo peito, vocé
falara pelo peito.

Coloque uma palma da mdo gentilmente em seu peito e a
palma da outra mdo gentilmente em seu abdomen. Pratique a
respiracdo ate que a mdo em seu abdomen, ndo a de seu peito,
se mexa para dentro e para fora. Quando conseguir, retire suas
mdos e continue respirando dessa maneira para o resto de sua
vida. Vocé vai notar que, quando ficar nervoso ou empolgado,
sua respiragdo voltard ao seu peito. Tenha ciéncia disso e a
faca voltar ao abdomen,; vocé imediatamente se sentird mais
calmo.

Repita esse exercicio com suas mdos no lugar de onde sua
voz se origina. Mova sua voz do seu peito para o seu abdomen.
Deve soar mais baixa, rica e um pouco mais lenta, que ¢
exatamente o que vocé quer para estabelecer afinidade
instantdnea e fazer as pessoas gostarem de vocé em ate 90
segundos.

Elogios especificos normalmente sdo entendidos como mais sinceros do que
elogios genéricos. “Otima sopa” ndo animara tanto seu anfitridio ou anfitria
como: “Esse foi o sabor fresco de endro mais sutil que saboreei. Vocé
conseguiu novamente!”. Se vocé estiver elogiando um desempenho, esforce-se
para fornecer detalhes. “Vocé esteve maravilhoso hoje” nao € tdo poderoso
como: “Vocé lidou com aquela questao sobre a casa de repouso sem pestanejar.
Foil uma estratégia impressionante”.

Faga o seu elogio da mesma forma que cumprimenta: abra o seu coragdo € o
seu corpo, olhe diretamente para a pessoa, fale com uma voz clara e
entusiasmada, faga elogios especificos e lembre-se de dar a pessoa tempo para
responder.

Evitando as armadilhas

Leia a lista de coisas que “ndo se devem fazer” a seguir. Se vocé se pegar
fazendo qualquer uma delas, pode ter abandonado sua Atitude Realmente Util
ou escolhido uma atitude inutil por engano.

Nao interrompa e ndo termine as frases da outra pessoa para ela, ndo importa
qudo entusiasmado ou impaciente voce esteja.



Siga o conselho de Dale Carnegie. Nao reclame, ndo condene e ndo critique.

Sempre que possivel, evite dar respostas de uma palavra; elas geralmente nao
se qualificam como conversagdo e exercem uma forte pressdo sobre a
afinidade. As pessoas que monopolizam as conversas também passam por cima
da afinidade porque deixam pouco ou nenhum espaco para que interesses
comuns sejam detectados. Elas simplesmente parecem rudes ou chatas.

Nao hd nada tdo desconcertante quanto conversar com alguém que esta
olhando para outro lugar. Se isso acontecer com vocé, peca licenca o mais
rapido possivel. Pessoas que fazem isso sdo incongruentes e, francamente,
rudes.

Por fim, tome cuidado com o mau halito e todas as outras coisas
desagradaveis relacionadas a higiene pessoal. Nao ha desculpas aqui. Bafo de
onga, cé-cé e feijao nos dentes podem nao torna-lo menos agradavel para um
golden retriever, mas ndo o ajudardo em nada na festa da empresa.

Tornando-se memoravel

De que adianta encontrar alguém pela primeira vez, criar uma impressao
favoravel e estabelecer uma afinidade se duas semanas depois a pessoa ja se
esqueceu de vocé? E como escrever uma historia incrivel em seu computador e
esquecer onde a salvou. D€ as outras pessoas um motivo para se lembrarem de
vocé, e elas o farao. A mente adora fazer conexoes.

Vocé deve se lembrar do estudo do professor Mehrabian sobre a
credibilidade, que estabeleceu que a comunicagdo cara a cara ¢ composta em
55% pela forma como parecemos, 38% pela forma como soamos ¢ 7% pelas
palavras que de fato usamos. Algo semelhante se aplica a memoria. Estudos
demonstram que aquilo que as pessoas veem exerce cerca de trés vezes mais
impacto do que aquilo que ouvem.

Faca a si mesmo estas perguntas: Como posso me destacar do restante?
Existe uma persona ou algum pequeno toque de estilo que posso criar para
mim? Ha inumeras coisas que podem lhe dar uma imagem: uma centdurea
vigosa na lapela ou armagdes caras e discretas para seus Oculos; lindos coletes,
sapatos impecaveis, gravata-borboleta, os tamancos laranja de Mario Batali, o
cabelo de Julianne Moore ou a risada de Goldie Hawn.

Uma amiga minha trabalha em uma rede nacional de grandes lojas que
vendem computadores e aparelhos de som. “Eu costumava passar meia hora
explicando as caracteristicas de um produto”, ela me disse, “e entdo o cliente 1a
embora para pensar a respeito. Ele voltava no outro dia, abordava a primeira



vendedora que via e fazia a compra. Ndao importava que ele tivesse o meu
cartdo ou que eu havia dedicado tanto tempo a ele; a chance de ele retornar e
vir falar comigo era baixa. Entdo, descobri uma maneira de ser memoravel.
Como eu sou de Newfoundland, passei a pedir aos clientes que chamassem pela
‘Newfie’ quando retornassem ou telefonassem para a loja”. No Canada, os
“New-fies” usualmente sdo alvos de piadas idiotas e estereotipadas, mas minha
amiga usou essa imagem verbal em seu beneficio. E uma alavanca ou, se
preferir, um recipiente para conter e acessar um pacote completo de
informagdes previamente armazenadas.

Impressoes duradouras

Jill e Robin, duas senhoras de meia-idade, estdo sentadas a
mesa, uma em frente a outra, em um restaurante francés. Elas
estdo no meio da refei¢cdo quando varias pessoas sdao levadas a
uma mesa proxima. Uma jovem mulher no grupo reconhece Jill
e solta um suspiro de alegria. Ela tinha sido aluna de Jill
varios anos atrds.

Depois de muitos abracos e exclamacoes, Jill se vira para a
sua companhia do almogo: “Robin, esta ¢ Edwina. Ela foi uma
de minhas mais queridas alunas em Stratford. Eu nunca me
esquecerei, ela tinha todo um ritual para se organizar e
organizar seu trabalho. Tudo tinha seu proprio lugar e uma
ordem especial em sua mesa. As vezes, ela me deixava louca,
mas sempre me fascinou o fato de ela ser tdo meticulosa”.

“Prazer em conhecé-la”, diz Robin, dando a mdo para
Edwina. “Entdo, diga-me, Edwina, o que vocé esta fazendo
atualmente?”, Jill pergunta.

Edwina comeca contando a Jill sobre seu trabalho como
produtora associada em um programa de TV local e, em
seguida, acrescenta:

“Ha outras pessoas da escola la. Vocé se lembra de Suzanne
Sparks?”

“Ndo, sinto muito, ndo consigo me lembrar dela”, diz Jill,
procurando com os olhos.

“Vocé sabe, aquela que sempre vinha para a aula em um
daqueles coletes de couro malucos.”



“Ah, sim, claro.” Jill se vira para Robin, incluindo-a na
imagem. “Suzanne era uma pintora maravilhosa. Eu acho que
ela falava espanhol e alemdo também. Ela ainda tem aquele
cabelo ruivo espetado?”, ela pergunta, voltando-se para
Edwina.

“Ndo. Ela estd com o cabelo comprido e loiro agora. E a
nossa diretora de programacdo. E da Toni, vocé se lembra?”,
Edwina continua. “Ela estd no canal tambéem.”

“Quem era a Toni mesmo?”, Jill pergunta.

“Toni March. Ela era sempre muito amigdvel. Morava em
Malton.” Quando Jill ndo fornece nenhum sinal de
reconhecimento, Edwina diz: “Ela trabalhava muito duro”.

“Desculpe-me, querida, ndo consigo me lembrar da Toni.
Quem mais?”

“Greg Cuddy. Ele é nosso gerente de vendas.’

“Nao!!! O Greg? Aquele com o piercing no nariz?”, Jill
balanca a cabeg¢a, ndo acreditando. “Greg Cuddy era um
jovem rapaz tdo nervoso. Ele dirigia a caminhonete da mde
para todo lado. Se ndo me falha a memoria, ele administrava
um site de observacgdo de trens na internet. Ele publicava até
um informativo a respeito do assunto...”

Jill convida Edwina para se juntar a elas na mesa, enquanto
seus amigos pedem o almogo sem ela na outra mesa, e as
reminiscéncias continuam.

O ponto desta historia é que é facil para Jill se lembrar de
seus ex-alunos quando sua memoria ¢ ativada por uma
imagem. E mais provavel que as pessoas sejam lembradas por
outras se tiverem algum tipo de alavanca, algum tipo de
dispositivo que as destaque na multiddo.

y

Encontre algo que o diferencie do resto. Ofereca esse algo para que as
pessoas se lembrem de voceé.



8 — Interpretando 0s nossos sentidos

Em um certo nivel, nds, humanos, nao somos muito mais do que dispositivos
moveis de detec¢do. NOs vemos, ouvimos, sentimos, cheiramos ¢ saboreamos.
E, entdo, processamos as informagdes obtidas usando nossos sentidos,
transformando-as em palavras, depois em pensamentos, ideias, agdes e habitos
(nessa ordem), que por sua vez formam a nossa personalidade. Todos os dias,
experimentamos o mundo por meio de informagdes sensoriais e, entdo,
explicamos nossas experiéncias a nd0s mesmos € aos outros. E ¢ isso. Vamos
para a cama, levantamos no dia seguinte e vivenciamos tudo novamente. E
como evoluimos. Obviamente, esta ¢ uma grande simplificagdo, mas ¢ um bom
lugar para comecar.

Existem basicamente duas maneiras, ou estilos, de explicar nossas
experiéncias usando palavras. Uma positiva € uma negativa. Ao acordar de
manha e ver que estd chovendo 14 fora, um individuo com um estilo explicativo
negativo pode pensar: “Ah, droga, esta chovendo. Vai ser um dia péssimo”,
enquanto alguém com um estilo positivo pode dizer: “Ei, dia de lavagem de
carro gratis e 6timo para as plantas no jardim”. Diante da mesma informacao,
algumas pessoas veem problemas, enquanto outras veem oportunidades. E,
assim, nossas Atitudes Realmente Uteis ou Inuteis sdo acionadas por imagens,
sons € sentimentos.

Podemos categorizar vagamente essas respostas em mentalidades e padroes
familiares. Na década de 1970, Richard Bandler e John Grinder, os fundadores
da programacdo neurolinguistica, notaram em seus primeiros trabalhos que as
pessoas podiam ser divididas em trés tipos, dependendo de como filtravam o
mundo usando os seus sentidos. Eles deram a esses tipos os nomes de Visual,
Auditivo e Cinestésico. Digamos que trés estudantes vao a um show de rock.
Judy ¢ principalmente Visual, Phyllis ¢ Auditiva e Alex ¢ Cinestésico. Mais
tarde, quando eles descreverem sua experiéncia para seus amigos, Judy ira
fazer imagens das palavras para contar como foi o show: “Ah, uau, vocé
deveria ter visto, todas aquelas pessoas pulando e o cantor arrancou suas calgas
e sua peruca voou!”. Phyllis contard como o show soou: “A musica era incrivel.
A batida era ensurdecedora; todos estavam gritando e cantando juntos. Vocé



deveria ter ouvido. Foi gritante de verdade!”. Alex, que responde
principalmente a sentimentos e contato fisico, descrevera como se sentiu: “Ah,
cara, voc€ podia sentir a energia. O lugar estava lotado. Mal conseguiamos nos
mexer, e, quando eles tocaram ‘Blue Rodeo’, o lugar entrou em ebulicao™.

Em outras palavras, os Visuais tendem a usar palavras que remetam a
imagens, os Auditivos escolhem palavras sonoras e os Cinestésicos preferem as
palavras que fagam alusdo a carateristicas fisicas.

Estamos lidando aqui com uma nova dimensdo de sincronia e afinidade. Este
capitulo ira além da atitude, da linguagem corporal e do tom de voz para
analisar a maneira como nossos sentidos captam e literalmente ddo sentido ao
mundo a nossa volta.

Visual, auditivo ou cinestésico?

Como recebemos nossas informagdes de fora principalmente em imagens,
sons € sentimentos, estas sdo as trés maneiras pelas quais podemos ser
inspirados: por algo que vemos externamente ou internamente em nossa mente
como uma imagem ou visao; por algo que ouvimos externamente ou emanando
daquela vozinha interna; ou por algo que sentimos ou tocamos. Normalmente,
uma combinacao dessas experiéncias ¢ o que nos ajuda a interpretar o mundo
exterior, mas um desses trés aspectos — visao, som ou tato — tende a prevalecer
sobre os outros dois.

Para o olho (ou ouvido) ndo treinado, todos nds parecemos, soamos €
sentimos exatamente como pessoas comuns; entretanto, para a pessoa treinada,
existem diferencas sutis, mas importantes. Como voc€ pode imaginar, uma
pessoa que da importancia principalmente a como as coisas se parecem
preocupa-se e ¢ influenciada pelas aparéncias. Da mesma forma, alguém para
quem o som ¢ importante responderd a maneira como as coisas soam, € uma
pessoa que experimenta o mundo por meio de sensacOes fisicas estard mais
preocupada com a forma como as coisas sdo sentidas, tanto interna quanto
externamente, por meio do contato fisico.

No ano passado, eu estava ouvindo dois politicos sendo entrevistados no
radio. Os dois desejavam concorrer a lideranca de seu partido. Quando o
entrevistador pediu a eles que “falassem sobre seus planos”, um deles disse,
bastante pensativo: “Estou muito inclinado a me arriscar”. A resposta muito
mais rapida do outro foi: “Agora que temos uma visdo mais clara do futuro,
consigo ver as possibilidades”. O entrevistador respondeu: “Parece que vocés
dois estdo prontos para anunciar suas intengoes”.



O que voce acha? Vocé pode compreender a distincao? O entrevistador,
usando frases como ‘“fale sobre seus planos” e “anuncie suas intengdes”,
provavelmente foi Auditivo. (Sejamos justos, essa seria uma linguagem natural
para se usar no radio, mas, ainda assim, um numero surpreendente de
apresentadores de radio se mostra Auditivo.) O primeiro aspirante a lider usou
uma linguagem fisica — “estar muito inclinado”, “langar-se” — e falou
deliberadamente, indicando uma inclinagao Cinestésica. O segundo candidato
tinha “uma visdao mais clara” e podia “ver as possibilidades”, portanto, pareceu
bem Visual para mim.

E claro que ninguém ¢ totalmente Visual, completamente Auditivo ou 100%
Cinestésico. Naturalmente, somos uma mistura dos trés. Ainda assim, em cada
pessoa um desses sistemas (um pouco como ser destro ou canhoto) domina os
outros dois.

Estudos mostraram que até 55% de todas as pessoas em nossa cultura sdao
motivadas principalmente pelo que veem (Visuais), 15% pelo que ouvem
(Auditivas) e 30% pela sensagdo fisica (Cinestésicas).
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Faca o autoteste a seguir € vocé comecara a entender por que se conecta
facilmente com algumas pessoas quando as encontra pela primeira vez, mas
nao com outras, € por que sente que conhece certas pessoas, embora nunca as
tenha visto antes. Tudo se resume a harmonia sensorial natural. Quando dois
individuos Visuais se encontram, sentem-se familiarizados um com o outro
porque veem as coisas € expressam suas experiéncias da mesma maneira (iSso
ndo significa que eles concordem um com o outro). O mesmo acontece com
dois individuos Auditivos ou dois Cinestésicos. Por outro lado, se a pessoa que
vocé encontra vé, ouve ou sente o mundo de uma maneira diferente da sua,
vocé precisara aprender a reconhecer esse fato e como se adaptar e sintonizar
sua frequéncia a dela para estabelecer uma afinidade que possa levar a uma
amizade ou a um relacionamento significativo.



Um autoteste Qual o seu sentido favorito?

Onde vocé se encaixaria entre os Visuais, os Auditivos e os
Cinestésicos? Como muitas pessoas, vocé provavelmente dira:
“Ah, com certeza eu sou um Visual”. Mas vocé pode ter uma
grande surpresa. Faca o teste a seguir para verificar como se
sintoniza com o mundo. Escolha apenas uma resposta para
cada pergunta e circule a letra proxima a sua resposta.

1. Se apenas trés quartos sobraram em um resort na praia,
escolherei o quarto que oferece:

a. Uma vista do mar, mas barulhento.
b. Sons do oceano, mas sem vista.
c. Conforto, mas com muito barulho e sem vista.

2. Quando eu tenho um problema:

a. Eu busco alternativas.
b. Eu falo sobre o problema.
c. Eu reorganizo os detalhes.

3. Ao dirigir um carro, espero que o interior:

a. Tenha uma boa aparéncia.
b. Seja silencioso ou tenha o som do motor possante.
c. Parega confortavel ou seguro.

4. Quando eu conto sobre um show ou evento de que acabei
de participar, eu primeiro.
a. Descrevo como parecia.
b. Digo as pessoas como soava.
c. Transmito a sensacdo.

5. Em meu tempo livre, eu gosto principalmente de:

a. Assistir TV ou ir ao cinema.

b. Ler ou ouvir musica.

c. Fazer algo fisico (artesanato/jardinagem) ou praticar
algum esporte.

6. A unica coisa que, pessoalmente, acredito que todos
deveriam experimentar na vida é:



a. Visao.
b. Som.
c. Sensacado.

7. Das seguintes atividades, passo a maior parte do tempo
entregando-me a:
a. Devaneios.
b. Ouvir meus pensamentos.
c. Absorver meus sentimentos.

8. Quando alguém esta tentando me convencer de algo:

a. Eu preciso ver alguma evidéncia ou provas.
b. Eu reflito comigo mesmo durante o processo.
c. Eu confio em minha intuicdo.

9. Eu normalmente falo e penso:
a. Rapido.
b. De maneira ponderada.
c. Devagar.

10. Eu normalmente respiro:
a. Pela parte alta do peito.

b. Pela parte baixa do peito.
c. Pelo meu abdomen.

11. Ao tentar me orientar em uma cidade desconhecida:

a. Eu uso um mapa.
b. Eu peco orientagoes.
c. Eu confio na minha intui¢do.

12. Quando eu escolho roupas, o mais importante para mim é
que:
a. Eu parega perfeito.
b. Eu faca uma afirmacgdo sobre minha personalidade.
c. Eu me sinta confortavel.

13. Quando  escolho um restaurante, minha maior
preocupacgdo é que:



a. Parega impressionante.
b. Eu possa me ouvir falar.
c. Eu me sinta confortavel.

14. Eu tomo decisoes:

a. Rapidamente.
b. Ponderadamente.
c. Lentamente.
Resultado:
alternativas “a” =
alternativas “b”" =
alternativas “c” =
a) ¢ Visual, b) é Auditivo e c) ¢ Cinestesico. Quanto maior o
numero de respostas em cada categoria, mais forte é a
tendéncia.

Ao fazer esse teste, vocé ndo so tera uma forte indica¢do de
como seus trés principais sentidos se distribuem, mas também
comegara a entender como as pessoas podem ter prioridades
diferentes. No entanto, ha muitas variaveis em ag¢do aqui,
incluindo o fato de que vocé ja sabia o propdsito do teste antes
de realiza--lo. Em meus seminarios, geralmente faco as
pessoas completarem o questiondrio antes de perceberem seu
significado.

Iente pedir a alguns amigos que o completem e veja como
eles se saem. Use os resultados para aprofundar sua percep¢do
de ser capaz de reconhecer preferéncias sensoriais.

Para dar uma ideia de como as preferéncias sensoriais impactam nossa vida
cotidiana, deixe-me contar sobre minha prépria situagdo. Eu sou Auditivo e
minha esposa ¢ Cinestésica. Se tivermos um desentendimento, Wendy sabe
como se conectar a mim em minha “linguagem”, isto €, com palavras
Auditivas. Ela obtém minha atencao imediata ao dizer: “Nick, vocé ndo esta me
escutando. Voc€ nao esta ouvindo uma palavra do que estou dizendo”. Se ela
dissesse: “Voc€ ndo consegue ver o que estou dizendo” ou, pior ainda: “Nao
consegue ver como 1sso me faz sentir?”, a verdade € que nao, ndo consigo.

Claro, eu faco a conexdo intelectual 6bvia, mas tenho que parar e pensar
sobre o assunto; meu cérebro tem que dar um passo extra para traduzir aquela
linguagem em algo com que eu possa me relacionar. Por outro lado, quando ela



envia uma mensagem na minha frequéncia Auditiva, estabelece uma conexao
direta e rapida.

Por outro lado, se eu quiser me conectar diretamente com as sensibilidades
dela, digo: “Sei como vocé se sente quando isso acontece”. Em outras palavras,
uso uma abordagem sensivel e Cinestésica. Simples e ainda assim eficaz de
maneira extraordinaria.

Sintonizando com as preferéncias sensoriais

O que os tipos sensoriais t€ém a ver com fazer as pessoas gostarem de vocé
em até 90 segundos? Mais do que vocé pode imaginar. Quando vocé€ consegue
descobrir as preferéncias sensoriais de outras pessoas, pode se comunicar nas
frequéncias delas. Se vocé quiser se relacionar melhor com o seu conjuge,
trazer um juiz para o seu lado em uma disputa, fazer aquela venda, conquistar
aquele emprego ou impressionar alguém em uma festa, reconhecer pessoas
Visuais, Auditivas e Cinestésicas pode ser uma habilidade inestimavel.

Falando metaforicamente

As palavras “Eu vasculhei os quatro cantos da Terra” dizem
muito mais do que “Eu olhei em todos os lugares”; elas forcam
uma conexdo com  escrutinio, diligéncia, detalhes,
determinag¢do e muito mais. Elas também envolvem facilmente
a visdo, o som e o Sentimento, e é por isso que as metdaforas
apelam simultaneamente a individuos Visuais, Auditivos e
Cinestesicos. Os Visuais podem criar uma imagem delas, os
Auditivos podem ouvi-las e os Cinestésicos podem sentir o que
estd acontecendo.

As metaforas sdo recipientes de ideias. Elas ligam nossa
imaginagdo interna a realidade externa. Usamos metaforas
regularmente, muitas vezes inconscientemente, para explicar os
nossos pensamentos. Também as usamos para tornar as coisas
mais interessantes. Parabolas, fabulas, historias e anedotas
sdo algumas das ferramentas de comunicag¢do mais antigas e
poderosas que temos, e seus aspectos metaforicos sdo eficazes
em praticamente todos os ambientes. Elas estimulam a
imaginagdo e apelam a todos os sentidos.



Em suma, as metaforas ajudam a tornar a compreensdo mais
facil, rapida e rica.

No dia seguinte a um de meus semindrios, recebi o telefonema animado de
uma mulher que estava na plateia. O nome dela era Barbara e ela era dona de
uma loja de pisos e carpetes.

“E incrivel!”, disse ela. “S&o0 nove e meia, estamos abertos ha apenas uma
hora e ja fiz a minha quinta venda do dia — para cinco clientes. Isso nunca
aconteceu!”

“E perfeito para o meu negécio”, ela continuou, referindo-se a minha
palestra sobre como descobrir as pessoas Visuais, Auditivas e Cinestésicas que
encontramos no decorrer de nossas desventuras do dia a dia. “As primeiras
quatro vendas foram provavelmente normais, embora eu estivesse ciente do que
havia aprendido. Mas a quinta... Uma senhora entrou na loja arrastando o
marido com ela. Era obvio que ele ndo queria estar ali. Eu descobri
imediatamente que ele era alguém que preferia a sensacdo fisica, um
Cinestésico, € em 30 segundos eu o fiz tocar o carpete. E eles o compraram.”

“Eu simplesmente sabia que se dissesse a ele: ‘Imagine como 1sso ficara em
sua casa’ ele ndo poderia fazer isso, porque ele nao ¢ Visual. Ou se eu dissesse:
“Vocé descobrira quao silencioso sera quando seus filhos correrem sobre ele’,
ele tampouco se conectaria a isso, porque ele ndo pensa assim — ele nao ¢
Auditivo. Eu sabia pela maneira como ele se vestia, se movia e falava que ele
era Cinestésico, entdo disse: ‘Apenas sinta’. E ele o fez. Simples assim. Ele se
ajoelhou e sentiu o carpete.”

Descubra o que vocé esta obtendo. Mude o que esta fazendo até
conseguir o que quer. Descubra em qual sentido uma pessoa
confia mais ¢ mude sua abordagem para levar isso em
consideracao.

Se vocé ndo tiver certeza de como lidar com uma situagdo, ndo se preocupe.
Esteja preparado para incluir todas as trés preferéncias em sua abordagem.
Tenha uma boa aparéncia para os Visuais, afinal, eles representam mais da
metade das pessoas que vocé provavelmente encontrard durante o dia. Soe bem;
desenvolva um tom de voz agradavel para os Auditivos com quem vocé falara.
Por fim, seja sensivel e flexivel para o pessoal Cinestésico que vai encontrar. E,
claro, se estiver lidando com um grupo, € a mesma coisa, pois todo grupo sera
composto das trés categorias, e voc€ quer atrair todos os individuos.



Acima de tudo, lembre-se de que a capacidade de se sintonizar com a
maneira como outras pessoas experimentam o mundo pode ser uma das
descobertas mais importantes da sua vida.

H4 alguns meses, fiz a palestra de abertura em uma convengdao de
construtores de casas. Durante a palestra, usei a representacdo de papéis (em
que eu desempenhava todos os papéis) para ilustrar algumas das diferengas
comportamentais que as pessoas Visuais, Auditivas e Cinestésicas apresentam
na comunicacdo cara a cara. No final da palestra, um homem grande, de
aparéncia intimidadora, mas bem-vestido, me puxou de lado. Ele parecia muito
emotivo, a ponto de chorar. Balancando a cabeca de um lado para o outro, ele
comecou: “Eu ndo sei o que dizer. Estou saindo agora para ir a escola do meu
filho e abraca-lo”. Ele quase ndo conseguia falar. “Por anos, fui severo com ele.
Quando tento falar com ele, ele vira a cabe¢a e ndo olha para mim. Ele me
deixa louco e eu grito com ele: ‘Olhe para mim quando estou falando!’. Ele mal
olha em meus olhos diretamente quando estou lhe dando instrugdes. Depois de
tudo que vocé disse, percebi que ele ¢ Auditivo e ndo estd me ignorando
quando desvia o olhar. Ele esta apontando o ouvido para mim, para que possa
se concentrar. E eu, um Visual, preciso de contato visual.” Ele apertou a minha
mao e saiu.

Visoes e sons

Apesar do bom café colombiano e dos croissants frescos, os
O’Connors ndo estdo desfrutando de um café da manhd muito
agradavel.

“E um Maserati amarelo brilhante!”, exclama John. “Um
carro maravilhoso! Vocé ndo consegue imaginar nos dois na
estrada, descendo para a praia?”

“Na verdade, ndao”, diz Lizzie friamente. “So consigo ouvir
as contas mensais do carro caindo na nossa caixa de correio.
Acho que vocé nunca escuta quando digo que temos coisas
mais importantes nas quais investir o nosso dinheiro...”

John sai de casa furioso, mas, naquela noite, depois de sair
do trabalho, ele compra um luxuoso lengo de seda colorido
para Lizzie na tentativa de conquista-la. Chegando em casa,
ele a encontra na sala de estar e lhe entrega a caixa
embrulhada de modo requintado.



“E para que isso?”, Lizzie pergunta de maneira desdenhosa
enquanto remove o lenco da caixa. “Qual é a ocasido?”

“Ora, é so0 pra mostrar a vocé quanto eu te amo!”, John
protesta, sentindo-se rejeitado.

“Um lengo ndo me diz nada!”, esbraveja Lizzie.

Ela sai rapidamente da sala.

John afunda no sofa, enrolando lentamente o lengco caro em
volta da mdo e apertando tanto que seus dedos latejam de dor.

O que aconteceu aqui? John ¢ um Visual. Ele entende o
mundo principalmente a partir do que vé: o Maserati amarelo,
sua “imagem” no carro, o lengo de vdrias cores. Lizzie é
Auditiva. Ela ouve as contas do carro caindo na caixa de
correio, ela ndo acha que John “escuta’ quando ela lhe “diz”
alguma coisa.

Esse casamento (ou pelo menos a esperada compra do
Maserati) pode ser salvo? Com certeza. Um par de ingressos
para o show da banda favorita de Lizzie — algo que atrai seus
ouvidos — soaria muito melhor para ela. Veja como John
poderia ter lidado com isso se ele fosse mais sensivel a
maneira como Lizzie ouve o mundo:

“Eu realmente sinto muito, Lizzie”, declara John com uma
voz suave e agradavel (depois de dar os ingressos para ela).
Ele passa a usar algumas palavras “auditivas” com sua
esposa. “Eu vou dizer uma coisa — vamos colocar um pouco de
harmonia de volta nesta casa e conversar um pouco. Isso soa
bem para vocé?”

Lizzie assente, absorvendo aquelas palavras repentinamente
mais aceitdaveis e o significado que elas transmitem.

“Eu ja te disse como o motor do Maserati ronrona como um
gatinho, como mal se pode ouvir a mudanca de marchas de tao
silenciosa que é?”, John pergunta de forma doce. “E espere
ate discutirmos os métodos de pagamento surpreendentemente
razoaveis.”

“Ah, finalmente vislumbro o quadro que vocé esta pintando,
John”, diz a esposa. “Esta tudo muito claro pra mim agora!”

E incrivel. Coisas assim acontecem bem debaixo dos nossos narizes todos os
dias e nunca percebemos — até agora, claro.



9 — Percebendo preferéncias sensoriais

Reconhecer em quais sentidos as outras pessoas confiam para experimentar o
mundo e entdo usar essas informacgdes em suas relacdes com outras pessoas —
sejam pessoais, profissionais ou sociais — pode ter um profundo efeito sobre
como elas reagem a voce€. Este capitulo trata de captar os sinais iniciais que as
outras pessoas nos fornecem sem saber. Sejam elas Visuais, Auditivas ou
Cinestésicas, seus sinais existem para que possamos interpretar e utilizar no
estabelecimento da afinidade.

Ao abrir para as perguntas da plateia ao final de um dos meus semindrios,
uma mulher de meia-idade na segunda fileira indagou lentamente: “Vocé sente
que ¢ duro acertar em cheio qual ¢ a preferéncia sensorial de uma pessoa?”.
Essa mulher encantadora usava um grande e confortavel casaco de trico e
passava o dedo lentamente pelo cabelo enquanto falava. Eu agradeci a pergunta
e imediatamente pedi a ela que ndo se mexesse. Como uma pessoa obviamente
bem-humorada, ela congelou na posi¢cdo. “Vou pedir a vocé que repita a
pergunta exatamente da mesma maneira”, eu disse a ela. “Mas quero que o
resto da plateia observe. Tudo bem?” Ela assentiu, fez uma pausa e repetiu a
pergunta, incluindo a mexida no cabelo. Houve um sorriso coletivo das outras
pessoas na plateia ao compreenderem o que tinham acabado de testemunbhar.
Entdo, a propria senhora olhou para cima e riu.

Sua escolha das palavras “sentir”, “duro” e “acertar em cheio”, sua maneira
facil de falar, seu casaco confortavel, seu corpo ligeiramente volumoso e seu
habito de brincar com o cabelo foram uma grande revelagdo. Ela ofereceu
pistas suficientes para que todo o publico tivesse uma forte indicagdo de qual
poderia ser a sua preferéncia sensorial.

Vocé nao estava la, mas qual sentido vocé acha que ela priorizava?

Vocé acertou se disse que ela era Cinestésica.

Perfis de preferéncias sensoriais

Cada grupo apresenta diferengas sutis na composicao fisica e mental. Nao se
trata de distingdes imutaveis, mas apenas de indicadores. Visuais, Auditivos e



Cinestésicos podem vir em todas as formas e tamanhos. Estamos lidando com
pessoas, individuos Uinicos com crencas e valores, opinioes e talentos, sombras
e brilhos, insinuagdes ¢ sonhos ilimitados. Cada um ¢ diferente, mas, no fundo,
ha semelhangas fundamentais. Encontre uma pessoa que favorega fortemente
um sentido nas varias areas discutidas neste capitulo, e € provavel que ela esteja
sinalizando uma preferéncia sensorial pessoal.

Uma dica rapida:

Visuais normalmente falam muito rapido.
Cinestésicos tendem a falar devagar.
Auditivos situam-se entre os dois.

A medida que vocé detecta as diferencas existentes entre esses trés grupos de
pessoas — Visuais, Auditivas e Cinestésicas —, o que parece sutil a principio se
tornara cada vez mais 0bvio para voceé.

Talvez vocé ja tenha passado pela experiéncia de comprar um carro novo.
Digamos que vocé comprou um pequeno € elegante Prius azul. Muito
exclusivo? Nao exatamente. De repente, Prius azuis estdo por toda parte. Se
antes vocé sO os notava de vez em quando, agora voc€é comega a vé-los em
todos os lugares. Claro, esses carros estavam 14 o tempo todo — eles
simplesmente ndo eram interessantes para voce.

Quando vocé se tornar mais habil em distinguir uma pessoa de outra,
acontecera a mesma coisa. As distin¢gdes se revelardo diante de seus olhos. E,
ainda assim, elas estiveram 14 o tempo todo.

Pistas na TV

Os talk shows da TV sdo um otimo lugar para treinar seus
talentos de identificacdo de preferéncias. Os mais famosos, nos
quais todos tendem a se vestir de maneira mais elegante, talvez
ndo sejam os melhores para esse exercicio. Os mais indicados
sdo programas de entrevistas com apresentadores mais
descontraidos ou os talk shows de emissoras locais, nos quais
as pessoas podem ser mais elas mesmas.

Abaixe o volume do televisor e tente descobrir — por meio da
aparéncia fisica, dos gestos com as mados, dos movimentos de



olhos e das roupas — se a pessoa é V, A ou C. Depois, aumente
o volume e escute as palavras, o ritmo da fala e o tom de voz.
Vocé pode fazer o mesmo com entrevistas de rddio.
Concentre-se nas palavras. Os talk shows de rdadio sdo uma
mina de informagoes sobre preferéncias sensoriais. Vocé pode
praticar enquanto estd preso no transito.
Va devagar. Divirta-se.

Visuais

As pessoas Visuais se preocupam muito com a aparéncia das coisas. Elas
precisam ver uma prova ou evidéncia antes de levar algo a sério. Por serem
visualizadoras, elas pensam em imagens € acenam com as maos, as VEZes
tocando suas imagens enquanto falam. As imagens aparecem rapidamente em
suas mentes, entdo elas pensam de maneira clara; isso faz com que falem de
maneira rapida também. As vezes, sdo elas quem tém vozes monotonas. Visuais
frequentemente olham para a esquerda e para a direita quando falam. Quando
se trata de vestudrio, eles tendem a se vestir bem e de maneira impecavel,
esforcando-se muito para ter uma boa aparéncia e se cercar de coisas bonitas.
Fisicamente, como se preocupam com as aparéncias, buscam ser asseados e
arrumados. Quando se levantam e se sentam, seu corpo € sua cabecga
geralmente permanecem eretos.

Vocé encontrard Visuais trabalhando onde decisdes rapidas e confiaveis sdao
necessarias ou onde procedimentos especificos devem ser seguidos. Eles
querem ter o controle porque provavelmente tém algum tipo de visdo de como
as coisas deveriam ser. Muitos, embora definitivamente nao todos, artistas
visuais se encaixam nesta categoria.

Auditivos

Pessoas Auditivas respondem emocionalmente a qualidade do som. Elas
gostam da palavra falada e adoram conversar, mas as coisas devem soar bem
para que sintonizem e prestem atencdo. Elas tém vozes fluidas, melddicas,
sensiveis, persuasivas e expressivas. “Audis” movem os olhos de um lado para
o outro enquanto falam e gesticulam um pouco menos que os Visuais, mas,
quando o fazem, ¢ de um lado para o outro, como os movimentos dos olhos.
Quando se trata de roupas, elas pensam que se vestem bem. Elas gostam de se



manifestar por meio de suas roupas — e as vezes ndo conseguem. Fisicamente,

estdo em algum lugar entre os Visuais asseados e os Cinestésicos confortaveis.
Audis funcionam onde as palavras e o som sdao a prioridade. Muitos

locutores, professores, advogados, conselheiros e escritores sao Auditivos.

Cinestésicos

Para os nossos Cinestésicos sensiveis, as coisas t€ém que ser solidas, bem
construidas e transmitir o sentimento correto para que possam aceitar. Usam um
tom de voz calmo e informal e os seus gestos sdo descontraidos. Alguns
Cinestésicos sao conhecidos por falar incrivelmente devagar e adicionar a sua
fala todos os tipos de detalhes desnecessarios, que podem levar os Visuais e
Auditivos a querer gritar: “Por favor, pelo amor de Deus, va direto ao ponto!”.
E assim que muitos deles sdo. O fato é que leva mais tempo para sentimentos
serem traduzidos em palavras do que imagens ou sons. Quando falam, os
Cinestésicos olham para baixo, para seus sentimentos. Eles gostam da sensacao
das coisas, gostam de roupas texturizadas com tons discretos. Qualquer homem
com pelos faciais permanentes pode muito bem ser um Cinestésico. Voce
encontrara Cinestésicos em posi¢des praticas: encanadores, eletricistas,
carpinteiros, vendedores de produtos e trabalhadores das artes, medicina e
industria de alimentos.

Fisicamente, ha dois tipos de Cinestésicos: em um grupo estdo os atletas, os
dancarinos, o pessoal de servigos de emergéncia e do comércio, pessoas
atléticas para quem a fisicalidade do toque e do contato sdo fundamentais; no
outro grupo estdo os tipos sensiveis, descontraidos, praticos e de grande
coracao, podendo haver uma propor¢cao maior de corpos mais pesados entre
eles.

Pressionando por mais

Esta técnica simples é util para se determinar a preferéncia
sensorial de uma pessoa. Comece fazendo algumas perguntas

ndo especificas — “Vocé mora no centro da cidade ou nos
bairros mais afastados?” — seguidas, apos a resposta, por um.
“Vocé gosta?”.

Se a resposta for sim, pergunte: “O que vocé mais gosta em
relagdo a isso?” (Se a resposta for “ndo”, continue com: “O



que vocé nao gosta em relagdo a isso?”’)

Conforme os motivos sdo dados, pressione por mais. A
expansdo de respostas como: “Bem, para comegar, é pacifico”
pode ser incentivada pela pergunta: “O que mais?”. E ndo
pare por al. Siga sua linha de questionamento até que obtenha
pistas verbais suficientes para entender o sentido favorito da
pessoa.

Compatibilidades e incompatibilidades

Vocé provavelmente pode verificar por conta propria que as chances de
estabelecer um relacionamento amoroso com alguém “como” vocé sdo altas.
Mas isso € sempre uma boa ideia? Sim e ndo. Se vocé quiser passar o resto da
sua vida com alguém muito parecido com voce, entdo, sim. Mas e se vocé
quiser um pouco de faisca e emocao?

Frequentemente me perguntam se h4 alguma validade no antigo ditado que
diz que os opostos se atraem. A resposta € sim, eles definitivamente se atraem.
Mas como? E o que eles atraem?

Em primeiro lugar, deixe-me dizer que este livro € sobre estabelecer
afinidade e fazer as pessoas gostarem de voc€. Se a afinidade e a afei¢ao levam
a amizade e ao romance, ¢ voc€ quem decide. Eu gosto, confio € me preocupo
com muitas pessoas, mas nem todas sao minhas amigas e definitivamente ndo
sdo minhas parceiras. Apaixonar-se por alguém no sentido romantico ¢ mais
complexo. Para escrever meu livro Como fazer alguém se apaixonar por vocé
em ate 90 minutos, interrogamos quase 2 mil pessoas cujos relacionamentos ja
duravam mais de 20 anos e ainda se mantinham vibrantes. Encontramos um
padrao simples. Eu criei a expressdo “opostos compativeis” porque esses casais
constituem uma mistura de ‘“semelhante atrai semelhante”, porque eles
realmente gostam um do outro, e “opostos se atraem”, porque deve haver uma
centelha continua. Algumas das partes “opostas” podem ser vistas em seus
padrdes de preferéncias sensoriais. Nesse aspecto, a maioria era completamente
oposta.

Lembre-se do autoteste no Capitulo 8 em que a contagem no final permitiu
que vocé classificasse suas preferéncias. Vamos usar minha propria
classificacao como exemplo. Eu fui classificado primeiro como A, depois como
V e, por ultimo, como C, ou AVC. O completo oposto de minha classificagdao
seria CVA. Coloque essas classificagdes lado a lado e elas ficardo assim:



Com isso, haveria opostos no topo, A e C, para faisca e interesse, mas a
mesma coisa no meio — neste caso, V. A relacdo se mantém pela conexdo visual
comum, um compartilhamento subconsciente mutuo da mesma frequéncia.
Ademais, mantém-se vital pelos opostos A e C como preferéncias sensoriais
pessoais primarias.

Minha observacdo diz que, quando duas pessoas “se encontram no meio” €
compartilham uma preferéncia sensorial central, sejam elas Visuais, Auditivas
ou Cinestésicas, € esse vinculo que as conduzird ao longo dos tempos dificeis e
adicionara brilho aos bons tempos. Quaisquer preferéncias sensoriais
compartilhadas, sejam elas primarias, secundarias ou terciarias, trabalhardao a
favor do relacionamento quando as coisas ficarem dificeis.

Sinais verbais

Nao ha regras fixas aqui, exceto que as pessoas que voc€ encontra tendem a
revelar como elas transformam suas experiéncias em palavras mediante o tipo
de palavras que preferem.

Ouca essas palavras e leve-as em consideracdo ao se preparar para
estabelecer afinidade.

Palavras visuais

(13

Uma tendéncia a favorecer palavras de “imagem” e metaforas — “se
olharmos mais claramente”, “a diferenca era como noite e dia” — pode ser uma
forte indicacao de que a pessoa depende principalmente do sentido visual.

Por um dia inteiro — do amanhecer ao anoitecer —, concentre-se nas palavras
e frases visuais que vocé€ ouve no vocabulario de outras pessoas. Observe-as até
que parecam tdo Obvias quanto as trés palavras extremamente visuais que
acabei de usar nesta frase. A lista de palavras a seguir lhe dara perspectiva e
foco enquanto vocé observa as pessoas que examinam o mundo com os olhos.
Em seguida, demonstre como vocé pode usar essas palavras Visuais. Faca um
esforco em suas conversas com outras pessoas para “falar em cores”, pintando
imagens de palavras. Descreva suas experiéncias vividamente para que outras

pessoas possam “vé-las”.



analisar
angulo
aparecer
aspecto
assistir
brilhante
brilhar
cego
clareza
claro
colorido
dar um close
desatengao
diagrama
encarar
esbocar
esconder
escuro
espiar
evidente

examinar

foco

iluminar

ilusao

imagem
imagem mental
imaginar
inspecionar
investigar

luz

mostrar
obscuro
observar
ofuscar

olhada

olhos da mente
parece 6timo
perceber
percepgao
perspectiva

pesquisa
prever
prognostico
refletir
retratar
retrospeccao
revelar
simplesmente
tedioso
testemunhar
turvo

ver

Visao

visao fraca
vislumbrar
vista
visualizar
vivido

colorida.

Como voceé se vE?

Esta um pouco nebuloso agora.
Eu vejo o que vocé estd dizendo.
Ele tem wuma personalidade tao

Um colirio para os olhos.
Vamos ter alguma perspectiva.
Somos uma empresa com uma visao.

Temos uma visdo igual sobre o
assunto.

Estda um pouco vago.
Sem sombra de duvida.
A gente se v€ mais tarde.
Vocé pode imaginar?
Vamos esclarecer isto.

Vocé pode langar alguma luz sobre
1ss0?

Temos um futuro brilhante.




Palavras auditivas

Sintonize-se com as palavras e frases Auditivas a medida que as pessoas se
expressam. Tenha em mente e amplifique todas as discussdes harmoniosas
dentro do seu alcance auditivo até que esteja bem-informado a respeito de
como elas soam. Ouca como essas palavras Auditivas simplesmente se
encaixam! Abra seus ouvidos para aqueles que veem e sentem o mundo usando
primordialmente a audi¢cdo. Vocé recebera a mensagem em alto € bom som.

alto

anunciar
articular
balbuciar
barulhento
bater (enfadar)
bem-informado
berrar

bronca
chamar(-me)
chiar

clangor

clicar
comentar
conectar-se/desligar-se
contar
conversa fiada
conversar
debate

declarar
descrever em detalhes
discutir

divulgar

dizer

escutar
estridente
estrondo
expressar-se
faixa de audi¢ao
falar

fofoca

forma de falar
franco

frasear
gemido

gritar

grito
harmonizar
inaudito
inquirir
mencgao
mensagem oculta
mudo

ouvir

palavra por palavra
pergunta
proclamar
pronunciar
quieto
quietude
relatar
repicar
ressoar
retumbante
retumbar
rispidez
rugir
rumor

sem palavras
siléncio
sobretom
surdo
tagarela
tinido

tom

vocal



Soa familiar. Conte-me mais. Eu ndo gostei do tom de voz dele.
O que ele disse te lembra alguma coisa?|Deixe-me dizer a voceé.
Diga-me como.

Ele forneceu um relato satisfatorio

) E maneira de dizer. . .
sobre si mesmo.

: Quero que todos na sala expressem
Pelo menos temos harmonia em casa. o

uma opiniao.

Eles me concederam uma audiéncia. Ele recebeu um aplauso estrondoso.
Ela me deixou completamente mudo. |Isso € nitido como o soar de um sino.

Estas cores sdo muito berrantes. Segure sua lingua!

Palavras cinestésicas

As seguintes palavras fisicas sdo a moeda do Cinestésico. Explore as
emocoes que o envolverem até entender como elas fluem. Supere todos e
quaisquer obstaculos. Construa uma base sélida na qual possa basear seu
proprio contato com outras pessoas. Use essas palavras concretas e assertivas
que movem as pessoas Cinestésicas gragas a sua sensibilidade aos sentimentos.

aceitar

dor de cabeca mexer
acessar duro mover
afiado emocional movimento
agarrar empurrar persuasivo
amarrado espremer pregar
aquecido esticar pressao
ardiloso estipular quebrar
as avessas estresse quente
atordoado estruturado raso
cavar explorar resumir-se a
chocante fazer contato revirar
compreender firme segurar
concreto frio sensacao
conectar fundacao sensivel
confuso inquieto solido



congelar insensivel suavemente

correr insuportavel suporte
curvar-se intuigao tensao
de maos dadas jogar fora tocar
deixar-se (levar) lidar toleravel
desvendar machucar

Fala cinestésica

Como vocé se sente a respeito

de. 2 Supere.

Havia alguns obstaculos. Eu nao posso lidar com a pressao.

Entrare1 em contato com ela. Ele ¢ uma dor de cabeca. Mantenha contato.

Isso foi deixado de lado.

Estou muito abalado. Mantenha-se firme.

Nio estou te acompanhando. Eu ndo consigo pensar em nada de
concreto.

Vamos resolver as coisas. Comece do zero.

Sinta isto! ) Coa ) i
Explique a cerimdnia para mim mais uma

Vocé pode mexer alguns vez

pauzinhos?
Ela lidou com o problema. Eu me sinto calmo, tranquilo e sereno.

Vamos explorar as possibilidades.

Sinais oculares

Ao longo dos anos, fotografei mais capas de revistas de moda com mais
modelos em mais paises do que consigo me lembrar, € normalmente o idioma
nativo dessas modelos nao era o inglés. Quando tudo que vocé tem para
trabalhar resume-se a rosto, pesco¢o ¢ ombros (e, claro, os extraordinarios
talentos de cabeleireiros, maquiadores e estilistas de moda), logo percebe que,
além das inclinagdes sutis e sugestivas, a maior parte das “insinuagdes” trazidas
pelas fotos em close vem da expressdo facial — dos olhos e da boca. Quando
vocé quer que a modelo sorria, vocé€ nao pede que ela o faga. Vocé a faz sorrir.

Para incentivar os movimentos dos olhos, existem algumas palavras que
sempre parecem funcionar em qualquer idioma. Quando vocé quer que a pessoa



olhe para cima e para o lado, basta dizer: “Apenas sonhe”. E 14 se vao os olhos
para um lado e para o outro. Palavras como “segredo” ou “telefone” fardo os
olhos se voltarem para os lados, em dire¢do aos ouvidos, e “triste”, “romantico”
ou “atencioso” normalmente vao direcionar os olhos para baixo e para a
esquerda ou para a direita.

Mais uma vez, os criadores da pnl observaram o fenomeno dos movimentos
oculares e os codificaram em um paradigma intrigante. Com base em suas
descobertas, podemos pensar no globo ocular humano como um interruptor de
seis vias que deve ser ligado a qualquer uma dessas seis posicoes a medida que
procura informacdes — cada posi¢ao ativando um sentido, as vezes para
lembrar, as vezes para criar uma resposta.

Se vocé pedir a um homem que lhe diga a sua cor de camisa favorita, talvez
o veja olhar para cima e para a esquerda enquanto imagina a camisa antes de
lhe fornecer a resposta. Peca a uma mulher que lhe descreva a sensagdo de
tocar em seda, e ¢ provavel que ela olhe para baixo e para a direita enquanto se
lembra da seda em sua mente. Em outras palavras, quando perguntadas, as
pessoas muitas vezes precisam desviar o olhar para chegar a resposta. O motivo
¢ bem simples: elas estdo acessando os seus sentidos.

Fique atento. Abaixe o som da sua TV durante uma entrevista e
observe os olhos do convidado se movendo enquanto ele tenta
encontrar respostas para as perguntas do entrevistador.

Antes que vocé continue a leitura, v4 e faca uma pergunta a alguém. Sem
transmitir a sua intengdo, olhe a pessoa nos olhos e faca uma pergunta ndo
especifica, como: “Do que vocé mais gostou nas suas ultimas férias (ou
aniversario ou trabalho)?”. Entdo, observe os olhos da pessoa irem atrds da
informagdo. Isso lhe dard uma boa ideia de como ela armazena e acessa as
informagdes, ou seja, se como imagens, sons ou sentimentos. Referéncias
constantes a um sentido também sdo uma indicac¢do de preferéncia sensorial.

As pessoas que respondem a essas perguntas olhando para a esquerda ou
para a direita provavelmente estdo visualizando suas respostas. Se olharem para
a esquerda ou para a direita em direcdo as orelhas, provavelmente estdo se
lembrando de informagdes sonoras. Se olharem para baixo a esquerda, podem
muito bem estar acessando os seus sentimentos; se para baixo a direita, algum
tipo de didlogo interno. A pesquisa tem pontos de vista variados quanto a
validade desses sinais oculares da pnl, mas eu os considero bastante precisos e,
0 mais importante, eles conduzem a pratica de contato visual proativo por parte



de muitas pessoas que geralmente sdo timidas demais para olhar outra pessoa
diretamente nos olhos sem desconforto.

Outro detalhe valioso a se ter em conta aqui: quando olhamos para a
esquerda, estamos lembrando de informagdes, ao passo que, quando olhamos
para o outro lado, para a direita, estamos construindo informacoes.

Lembre-se: quando vocé conversa com alguém, inumeras atividades mentais
podem estar acontecendo ao mesmo tempo. Por exemplo, um rapaz pergunta a
uma jovem: “Viu o ultimo filme do Bruce Willis?”. “Sim, eu vi”, ela responde,
vasculhando sua mente € vendo a si mesma na fila do cinema conforme
recorda. Ao mesmo tempo, ela esta tendo um dialogo interno consigo mesma:
“Que cara chato. Sera que o estou julgando rapido demais? Nao, ele € mala
mesmo. Como posso me livrar dele?”. Entao, ele diz: “Quer sair comigo no
sébado a noite?”. Buscando qualquer desculpa, ela finalmente murmura: “Puxa,
nao posso, eu tenho que, ha, terminar um relatorio cujo prazo de entrega expira
na segunda-feira pela manha”. Ao mesmo tempo, seus olhos disparam para o
outro lado, enquanto ela constr6i uma imagem de si mesma na mesa da cozinha
com seu notebook.

Um exercicio para perceber preferéncias Bloqueio
cerebral

Desafie um amigo a responder as seguintes perguntas sem
mexer os olhos. Pe¢a a ele que olhe diretamente para vocé
durante o tempo todo e mantenha os olhos totalmente parados.
Entdo, faca a primeira pergunta:

“Vocé gosta da casa (ou apartamento, ou o que seja) onde
mora?”.

Levando em conta que a resposta tenha sido “sim” ou
“ndo”, fagca a proxima pergunta:

“Liste rapidamente seis coisas de que vocé gosta (ou ndo
gosta) no lugar onde mora”.

Ou seu amigo ficara completamente mudo ou lutard para
pensar na resposta. Buscar a aparéncia, o som ou a sensa¢do
das coisas sem nenhum movimento dos olhos é quase
impossivel. Seu amigo parecerd um coelho paralisado
encarando os farois de um carro.



Os hipnotizadores sabem que, se puderem impedir o
movimento dos seus olhos, vocé ndo conseguira pensar. Um
estado meditativo é facilmente alcang¢ado da mesma maneira.
Olhe fixamente para um ponto imovel com os olhos abertos ou
concentre a atengdo em um ponto — a testa, por exemplo — com
os olhos fechados. Desde que consiga manter sua atengdo fixa,
vocé interromperd o seu didalogo interno e perdera a nogdo do
tempo.

Sentindo-se um pouco confuso? Observe este diagrama:

Conceito visual

Criando imagens Lembranga visual
£EM 5ua mente
Lembrando-se de imagens
* o
-
- il
g rg
— \. /'-'
| Concefto awditive |
Crianda sons em —f —_— Lembranga auditiva
saa ments f_'_, Lembrando-se de sons
P .\
ﬁ“' 2 *

Cinestésico
Aoessando vensagbes Internamente auditive

Fefando para s mesrmo

Para evitar qualquer confusdo, imagine que o diagrama acima esteja colado
na testa da pessoa com quem vocé esta conversando. Nao se preocupe de o lado
esquerdo da pessoa estar a sua direita; basta olhar para o diagrama como se
estivesse olhando diretamente para ela. (Em geral, as instrugdes se aplicam a
pessoas destras, que constituem cerca de 90% da populagido.)

A proposito, esses movimentos ndo Sao iguais aos movimentos que Seus
olhos fazem quando vocé olha ao redor de uma sala ou para uma paisagem —
eles sdo totalmente independentes do que se exige dos olhos para enxergar.
Seus olhos servem para duas finalidades: 1) mover-se para ver o que estd
acontecendo; 2) ativar canais de memoria sensorial.

Um exercicio de sinais oculares Esta nos olhos

Usando o diagrama da pagina anterior como guia, marque a
posicdo dos olhos que vocé esperaria encontrar na resposta a
cada pergunta abaixo.



usando?

Movimento

e dos olhos

Qual a cor das meias que vocé€ esta

Sistema

Lembranca visual

verde?

Como vocé ficaria vestindo uma jaqueta

Conceito visual

Hendrix?

Vocé consegue se lembrar da sonoridade
da musica “Purple Haze”, de Jimi

Lembranca auditiva

Como ela soaria se fosse tocada em uma
gaita de foles?

Conceito auditivo

Qual a sensagao de se pisar na areia?

Cinestésico

neste momento?

O que vocé esta dizendo para si mesmo
1 P (falando

mesmo)

(9))€D)|9|€D|€D] D

Internamente auditivo

para  si

As férias merecidas de Ingrid

Ingrid completara quarenta anos e decidiu se presentear
com uma viagem para Portugal com tudo incluso. Ela estd
caminhando pelo shopping center do bairro quando se depara
com uma agéncia de viagens que ndao havia notado antes. La
ela conhece Sheldon, que administra o lugar, e conta a ele seus
planos empolgantes.

“Eu apenas sinto que preciso dar uma escapada e, depois de
tanto tempo, me presentear com um mimo desse tipo!”, Ingrid
diz a Sheldon, sentada em uma cadeira oposta a mesa dele. Ela
ajeita seu vestido sobre os joelhos e olha a sua direita. “Estou
sob tanta pressdo no trabalho que realmente preciso relaxar.”
Suspirando, ela cruza uma perna sobre a outra, inclina-se para




a frente e balanga um pouco a cabega. “A tensdo no trabalho
esta acabando comigo.”

Sheldon esta livido. Uma venda facil esta bem ali na frente
dele. Ele se recosta em sua cadeira, abre os bracos e, entdo,
fecha com forca as suas maos e sorri para Ingrid.

“Olha so”, ele diz, “tenho aqui as férias dos sonhos pra
vocé”. Ele vasculha uma pilha de catdlogos sobre a sua mesa:
“Encante-se com isto!”.

Ele entrega a Ingrid um catalogo colorido com fotografias
de palmeiras e do céu azul brilhante, depois continua seu
discurso sem esperar pela reagdo dela:

“Parece fantastico, ndo? Olhe a cor dessa agua turquesa e
cristalina! Olhe os casaroes lindos com seus tetos vermelhos! E
vocé ndo consegue ver a si mesma nessa longa faixa de areia
branca na praia?” Ele olha para cima e para a direita,
imaginando a cena.

Ingrid se recosta na cadeira, com o cora¢do desolado. Por
algum motivo, e apesar das lindas fotografias no catalogo e
das descrigcoes apaixonadas de Sheldon, Portugal parece mais
distante do que nunca.

O que aconteceu?

Vocé adivinhou. Ingrid compreende o mundo a partir dos
seus sentimentos. Observe suas palavras: ela “sente” que quer
se dar um “mimo”’; ela quer “relaxar” depois da “pressdo’ e
“tensdo” do escritorio. Sua linguagem, seu tom de voz e seus
gestos sdo sinais. Ela olha para baixo em dire¢do a seus
sentimentos. O que importa para Ingrid é como ela se sente.

Se Sheldon estivesse atento aos sinais, ele a teria levado a
um sentimento de confianga, expectativa e acolhimento: “Ok,
Ingrid”, ele teria dito. “Eu entendo. Eu sei o que vocé quer
dizer quando fala em pressdo, e tenho o lugar certo para vocé.
Eu mesmo ja estive la. A areia ¢ quente e macia e, ah, a
sensac¢do daquelas ondas suaves quando elas chegam até vocé!
E as camas nesta hospedagem especifica sdo extremamente
confortaveis e agraddveis.” Ele teria acessado o mesmo canal
ao qual Ingrid se manteve sintonizada nas ultimas quatro
décadas.



Sheldon deveria ter dado os quatro passos da afinidade
planejada para se “conectar” com sua cliente:

1) adotar uma Atitude Realmente Util para conduzi-la a seu
objetivo, 2) sincronizar-se com a linguagem corporal e o tom
de voz dela durante a conversa, 3) usar perguntas abertas e
ouvir ativamente as suas respostas, e 4) identificar as
preferéncias sensoriais dela durante esse tempo.

Quando vocé comeca a buscar pistas visuais, pode ter a impressao de que os
olhos das pessoas se movem aleatoriamente. Mas nao se preocupe. Voc€ apenas
precisa de um pouco de pratica para aprender a ler esses movimentos.

Divirta-se, deixe acontecer naturalmente e, acima de tudo, nunca conte a
ninguém o que estd fazendo. Isso, com toda a razdo, deixaria as pessoas
constrangidas. Guarde essas habilidades para voceé.

O quadro geral

As implicacOes dos sinais verbais e oculares discutidos neste capitulo sao de
vital importancia para qualquer pessoa que queira se “conectar” com outros
seres humanos e estabelecer afinidade planejada. Quando vocé aprende a
reconhecer a qual “tipo” ou “grupo” um novo conhecido pertence, torna-se
capaz de se comunicar com ele em uma frequéncia mais adequada, seja ela
Visual, Auditiva ou Cinestésica.

Desta forma, vocé estara horas — as vezes, anos — a frente de onde estaria se
nao soubesse como descobrir a preferéncia sensorial de um individuo.

Desenvolver a habilidade de detectar preferéncias sensoriais
significa prestar muita atengao aos outros — e 1sso por si s6 ja o
torna mais agradavel para as pessoas.

Nas paginas a seguir, voc€ encontrara quatro exercicios rapidos por escrito
que ajudarao a consolidar o seu aprendizado. Tire uma cOpia dessas paginas ou
escreva no proprio livro. Complete o que puder sem consultar este capitulo ou o
anterior.

Os Auditivos vdo querer resolver os exercicios verbalmente e dizer para si
mesmos as respostas; os Visuais vao querer imaginar as respostas mentalmente.
No entanto, elas devem ser anotadas. Escrever as respostas o obrigara a usar os



trés sentidos — e essa ¢ a maneira mais rapida de incorporar essas informagdes a
sua memoria e as suas habilidades pessoais.

Depois de preencher com o maximo de informagdes que puder, retorne as
paginas anteriores do livro para completar as respostas.

Como eles se diferenciam fisicamente?

Visual Auditivo Cinestésico

Que diferencas ha no modo como eles soam?

Visual Auditivo Cinestésico

Que diferen¢as ha no modo como eles se vestem?

Visual Auditivo Cinestésico

Que presentes voc€ compraria para eles?

Visual Auditivo Cinestésico

Os “sinais” anteriores para identificar preferéncias sensoriais sao
generalizagdes, ¢ claro. No entanto, quando véarias dessas generalizagdes
apontam para a mesma dire¢ao, as chances de vocé ter descoberto como uma
pessoa percebe o mundo primordialmente sdo muito boas. Esta serd a sua
ferramenta mais eficaz para estabelecer afinidade e conectar-se com outras
pessoas.



10 — Juntando tudo

As pessoas sdo atraidas umas pelas outras e estdo ansiosas para se conectar —
para serem amadas.

Comunicadores de sucesso nao saem pelo mundo carregados de habilidades
e técnicas; eles saem e nem se ddo conta do que fazem. E mediante o
“desapego” que pessoas, coisas € eventos em sua vida fluem facilmente. Essa ¢
a diferenca entre aqueles que lutam e ndo chegam a lugar nenhum e aqueles que
parecem fazer muito pouco e conseguem tudo.

Quanto mais vocé agir de acordo com o que aprendeu aqui, mais facilmente
podera supor que tem afinidade com outras pessoas. E claro que vocé deve
praticar, mas logo serd algo tdo natural quanto andar de bicicleta ou nadar —
duas habilidades que vocé também sé dominou quando deixou de se preocupar
com elas e decidiu tentar.

Este livro é sobre se conectar com 0 seu maior recurso: as outras pessoas. B
sobre estabelecer afinidade com elas — uma liga¢do instantdnea —, conforme
vocés se conectam mentalmente. Vocé ja viu que a afinidade € a conexdo entre
encontrar € se comunicar € que a qualidade e a profundidade da afinidade que
vocé estabelece podem afetar o resultado. A afinidade pode acontecer de forma
natural ou planejada.

Vimos o significado da comunica¢do como uma resposta que vocé obtém e
como, para que sua comunicagao alcance o resultado desejado, seguir a formula
para uma comunicagdo eficaz pode te levar muito longe — na verdade, nao
apenas na comunicag¢ao, mas em todas as areas de sua vida em que vocé deseja
obter um resultado positivo.

O modelo basico para cumprimentar alguém que vocé acabou de conhecer é:
Abrir — Olhos — Sorrir — O1! — Inclinar-se. Vocé € o primeiro a demonstrar uma
linguagem corporal aberta, a fazer contato visual, a dar um sorriso e dizer “O1”,
e a inclinacdo prepara-o para a sincronizagdo. Vocé€ pode se lembrar de que,
quando aponta seu coracao para outra pessoa, transmite sua sinceridade.

Vocé pode escolher a sua atitude. Uma Atitude Realmente Util é fundamental
para a percepcao dos outros sobre vocé e de como vocé se sente sobre si
mesmo. Voc€ sabe que sua atitude o mantém congruente, ou convincente, de



acordo com os trés “Vs” da comunicagdo. Em outras palavras, quando vocé tem
uma Atitude Realmente /nutil, como a raiva, voc€ parece raivoso, soa raivoso €
usa palavras raivosas, € nada disso ¢ atrativo. Em contrapartida, ¢ facil fazer as
pessoas gostarem de vocé quando vocé adota uma Atitude Realmente Util,
digamos, acolhedora, porque vocé parece acolhedor, soa acolhedor e usa
palavras acolhedoras.

Falamos sobre linguagem corporal aberta e linguagem corporal fechada, e
vimos como, juntamente as expressoes faciais e aos gestos, elas representam
mais da metade do que as outras pessoas percebem em nos. E por isso que a
linguagem corporal ¢ tdo valiosa ao se sincronizar para uma afinidade
planejada.

Quando dizemos “eu gosto de vocé€” a alguém, o que realmente queremos
dizer € “eu sou como vocé”. Na afinidade planejada, ndo esperamos para ver se
temos coisas em comum; vamos direto para a sincronizacdo usando a
linguagem corporal, o tom de voz e as palavras da pessoa que encontramos.
Sabemos que, inconscientemente, sincronizamos por toda a nossa vida o
feedback emocional das pessoas que nos influenciaram — pais, colegas,
professores € assim por diante —, portanto, ¢ facil e natural sincronizar com
outras pessoas para que se sintam confortaveis conosco.

Em termos de falar com um novo conhecido, vimos que as perguntas sao
geradoras de conversacao e se enquadram em duas categorias: aberta e fechada.
Perguntas abertas fazem as pessoas se abrirem, e esse € o objetivo da conversa.
Vocé sabe que oferecer feedback fisico e verbal “mantém a bola rolando”. A
conversa envolve descrever as suas experiéncias para as outras pessoas, €,
quanto mais vocé fizer isso de modo colorido, quanto mais vocé puder “falar
em cores”’, melhor elas poderdo imaginar e compartilhar suas experiéncias — e,
como consequéncia, o vinculo e a afinidade que vocé esta criando aumentarao
de maneira planejada.

Vocé aprendeu, para a sua surpresa e deleite, que cada pessoa que vocé
conhece, ou ja conheceu, lhe oferece um quebra-cabega sensorial. Elas
preferem se conectar por meio de uma frequéncia Visual, Auditiva ou
Cinestésica? Voc€ comecou a desenvolver uma ideia sobre as percepgoes que
elas tém do mundo ao seu redor.

Na verdade, mesmo que voc€ tenha apenas comecado a implementar as
técnicas deste livro e entendido tudo errado, ainda assim vocé esta acertando!
Vocé estd sendo proativo com as pessoas em vez de reativo ou passivo. Nao ha
nenhuma desvantagem; vocé nao pode perder. Se estiver observando
cuidadosamente a linguagem corporal e as expressoes das pessoas, escutando



suas palavras, observando os movimentos dos seus olhos, oferecendo feedback
e conversando com elas, vocé estara se comportando de modo proativo, e elas
nao poderdo deixar de gostar de vocé. Desde que vocé tenha uma Atitude
Realmente Util.

Por onde eu comeco?

Deixe-me reiterar que ndo estamos falando aqui de uma nova forma de ser,
tampouco de uma nova forma de vida. Eu ndo te dei uma varinha magica com a
qual vocé pode sair correndo na rua para cutucar as pessoas € elas, entdo, vao
gostar de vocé. Ofereci, isso sim, ferramentas e técnicas que podem ajuda-lo a
estabelecer afinidade rapidamente.

Abordamos as quatro areas basicas para fazer as pessoas gostarem de vocé
em até¢ 90 segundos: atitude, sincronizagdo, conversagdo e preferéncias
sensoriais. A melhoria em qualquer uma dessas areas aumentara sua habilidade
de se comunicar de maneira eficaz e rapida com as outras pessoas. A medida
que vocé aprende a incorporar as quatro etapas em seus encontros cara a cara,
os efeitos se tornam cada vez mais aparentes.

Vocé sabe por que se conecta naturalmente com algumas pessoas € nao com
outras, e, desde que comecou a leitura do livro, provavelmente ja comegou a
melhorar seus relacionamentos em casa e no trabalho. Vocé estd abordando as
pessoas com mais confianca e sinceridade e aproveitando cada nova
experiéncia. Também percebeu que ja possui a maioria das habilidades
necessarias para fazer conexdes naturais com outras pessoas.

Quanto mais vocé usa as muitas ferramentas que compartilhamos ao longo
do livro — da imagem que vocé projeta com uma Atitude Realmente Util até a
sinceridade e o carisma que transmite em suas saudacoes; do conforto e
empatia gerados pela sincronizagdo a capacidade de reconhecer em qual sentido
uma pessoa mais confia —, mais serd capaz de estabelecer afinidade com
facilidade e fazer as pessoas gostarem de vocé€ em até 90 segundos.

Se eu tivesse que dar prioridade a algum dos quatro aspectos, uma Atitude
Realmente Util seria o destaque, por seu poder de gerar bons sentimentos tanto
em voc€ como nos outros. A atitude € contagiante e Obvia, e precede a todos.
Sua atitude ndo apenas direciona seu comportamento, mas também o
comportamento de outras pessoas — e transparece em sua linguagem corporal,
em seu tom de voz e nas palavras que vocé usa. Vocé notara uma melhoria
imediata em suas habilidades de afinidade no momento que comecar a
administrar as suas atitudes. Por outro lado, se niao forem administradas



adequadamente, suas atitudes se voltardo contra vocé com a mesma rapidez.
Atitudes podem atrair ou afastar.

Em seguida, sem duvida, esta o incrivel poder de sincroniza¢do. Como vocé
viu, a sincronizagao faz parte da nossa composi¢ao natural € ¢ o que ja fazemos
inconscientemente com as pessoas de quem gostamos. Quando vocé conhecer
alguém e quiser estabelecer uma afinidade rapida, comece a sincronizar
imediatamente. Vai parecer estranho no inicio, a menos que ja tenha feito o
exercicio de sincronizagao em grupos de trés (veja a pagina 92) — e, nesse caso,
vocé provavelmente vai se perguntar como conseguiu viver sem ela até hoje.
Dois ou trés dias sao suficientes para se tornar proficiente, at¢ mesmo brilhante,
nessa area. Afinal, vocé tem feito 1sso a vida toda, de uma forma ou de outra,
com as pessoas que sao proximas a voce.

A medida que suas habilidades de conversa¢io melhoram e vocé incentiva a
outra pessoa a falar bastante, tera mais tempo para fazer observacdes sobre suas
preferéncias sensoriais. Deixe isso ocorrer naturalmente. Vocé se lembra da
série de livros Olho magico, publicada no inicio dos anos 1990? Vocé olhava
para uma imagem de aparéncia estranha e, aos poucos, seus olhos recuperavam
o foco e vocé via uma imagem em 3D. Descobrir as preferéncias sensoriais se
parece com isso. Vocé olha e busca, fica frustrado e, de repente, volta a focar
nas pessoas e elas comecam a parecer diferentes a medida que vocé estabelece
uma afinidade elegante e profunda no nivel subconsciente, no qual a verdadeira
unidade ¢ alcangada. A revelacdo e a detec¢do da preferéncia sensorial de
alguém continuardo apos seus 90 segundos e lhe dardo o veiculo para viajar
muito mais fundo na afinidade planejada com a nova pessoa — seu mais novo
grande recurso.

Entdo, vocé estd em uma conferéncia e acabou de conhecer Sylvie Clairoux,
a chefe do departamento no qual vocé€ gostaria de trabalhar. A conexao ¢ facil,
calorosa, sincera e respeitosa; sua Atitude Realmente Util e honestidade
criaram uma “saudacao” perfeita. Embora haja sete pessoas na reunido, vocé se
sincroniza com os movimentos do corpo dela, mas sem estabelecer um contato
visual excessivo. O subconsciente dela capta o que esta acontecendo. Ha
chance de contato visual, ela sorri educadamente, vocé reconhece — bingo!
Vocé tem praticado diariamente e facilmente percebeu por seu vestido, sua voz,
sua escolha de palavras, pelos movimentos dos seus olhos e seu tom de voz que
ela provavelmente ¢ Auditiva. Ao falar, voc€ sincroniza o seu tom de voz com
o dela e usa palavras auditivas (“Isso soa oOtimo!”, “Todos na equipe
vocalizaram sua opinido”). Como essa estranha pode nao gostar de vocé se
vocé se parece, soa ¢ se move como ela? No intervalo, vocé a aborda.



“Eu gostaria de ouvir mais sobre a proposta”, vocé€ comeca.
“Nos ja nos conhecemos?”, a sra. Clairoux pergunta.
“Acho que ela gosta de voce!”, sussurra uma vozinha em sua cabeca.

Pressupondo afinidade

Enquanto escrevo este livro, pressuponho que gosto de vocé, leitor.
Pressuponho que preciso de voc€é e que vocé precisa de mim. E mais:
pressuponho que estou certo. E o que me da confianca para continuar
escrevendo. Precisamos um do outro; esta ¢ a verdadeira base da nossa
afinidade. E aqui estamos, nos conectando.

Podemos aproveitar o poder da imaginacdo para fazer suposicOes Uteis.
Recebemos tantas informagdes de nossos cinco sentidos que nao podemos
processar todas elas conscientemente. Em vez disso, nos as classificamos em
trés lotes separados. O principal lote de informacdes vocé€ apaga da sua
consciéncia. Por exemplo, voc€ ndo estava ciente do seu pé esquerdo até que eu
chamei sua atengdo para ele; provavelmente, ndo tem a menor ideia de como
suas unhas crescem. O segundo lote vocé distorce; vocé alimenta sua
imagina¢do com informagdes € joga com elas, idealizando suas proximas férias,
ficando paranoico com a bateria do seu detector de fumaca, esse tipo de coisa.
E o terceiro lote ¢ armazenado sob a categoria de generalizacoes, ou
suposi¢oes. Como vocé ja viu uma frigideira antes, pode deduzir que a grande
coisa de metal no fogdo do seu vizinho com um cabo longo e panquecas
fritando dentro dela ¢ uma frigideira; vocé ndo tem que descobrir tudo isso de
novo. Seu ceérebro ¢ capaz de fazer deducdes desse tipo com base em
suposigoes generalizadas.

As melhores suposi¢des sdao Otimas para o aprendizado, mas suposicoes
equivocadas podem levar a percepcdes tendenciosas, injustas, limitantes e
perigosas. Se sua imaginacdo tem distorcido informagdes para assustd-lo e
afasta-lo das pessoas, pe¢o a voc€ que compreenda que sua imaginagao o esta
enganando para que vocé faca suposicoes negativas sobre as pessoas com base
em experiéncias anteriores. Nesse caso, sua imaginacdo estd comandando o
jogo e o placar ¢: Imaginagdo 1 x 0 Voce.

Mantenha sua imaginacdo sob controle. Veja como ela ¢ divertida e use-a
para chegar a algumas Suposi¢des Realmente Uteis. Aqui estdo algumas para
comecar. Depois de 1é-las, feche os olhos e pense em como elas se parecem,
como elas soam e que sensagao elas passam:

Suponha que haja afinidade e confianga entre vocé e as outras pessoas.

Suponha/confie que vocé gostara delas e que elas gostardo de voce.



Suponha que o que vocé fard com outras pessoas — conectando,
sincronizando etc. — funcionara.

Suponha que os outros lhe dardo o beneficio da davida e vocé fard o mesmo
por eles.

Suponha que o que vocé aprendeu com este livro funcionara para vocé
porque funcionou para milhares de outras pessoas.

Suponha que vocé esteja fazendo a diferenca na vida das pessoas que
encontra.

Suponha que essa diferenca seja para melhor, ndo apenas em suas vidas, mas
também para a sua comunidade como um todo.

Suponha que uma comunidade conectada ¢ um lugar onde encorajamos,
enaltecemos e promovemos uns aos outros.

Pessoas que se conectam vivem mais, obtém cooperacdo e se sentem seguras
e fortes. As pessoas que se conectam evoluem. Juntos, nos erguemos e caimos;
juntos, afundamos ou nadamos; juntos, rimos e choramos. E, no final das
contas, sdo as pessoas que tornam os tempos dificeis suportaveis e os bons
tempos muito, muito mais doces.

Uma parabola dos dias de hoje

Ultimamente, tenho dado muitas palestras para alunos do ensino médio.
Muitos deles procuram um emprego de meio periodo ou temporario e precisam
aprimorar suas habilidades sociais e de busca de emprego. Eu nunca vou me
esquecer de um certo aluno que, mal-humorado, interrompeu a minha palestra.

“Ei, cara, eu ja fui a muitas entrevistas de emprego € nunca me contrataram”,
ele reclamou. “Tentei em uma mercearia, uma farmacia, um escritério...”

Outros alunos ao redor comegaram a rir. O motivo era bem claro. O jovem
vestia calgcas militares rasgadas ¢ uma camiseta com a palavra “Rancid”
estampada na frente (Rancid ¢ o nome de uma banda punk). Sua orelha
esquerda tinha furos em trés lugares e havia um piercing no nariz tambeém.
Além disso, ele ostentava um moicano verde brilhante de quinze centimetros de
altura em sua cabeca raspada.

“O que voce deseja?”, eu perguntei para ele.

“Um emprego, o que vocé acha?”

“Vocé ja pensou em mudar o que esta fazendo para conseguir?”

Ele olhou para mim, os bragos cruzados firmemente sobre o peito:

“Mudar o qué?”

“Que tal a sua aparéncia?”, eu perguntei, inclinando-me para a frente.



“De jeito nenhum, cara!”, ele praticamente gritou. “Se eles ndo gostam da
minha aparéncia, isso € discriminagdo!”

“Olha, eu vejo o que voce quer dizer”, eu retruquei (ele era Visual). “Mas
n6s dois sabemos como o mundo funciona. Entdo, o que vocé prefere? O
emprego ou o corte de cabelo?”

Houve um longo siléncio. Por fim, ele descruzou os bragos e virou os olhos
para cima. “O emprego, eu acho”, ele murmurou. Alguns dos outros alunos
riram de maneira amavel. Lentamente, ele comecou a rir também. E, entao,
todos rimos. E disso que se trata.



Apéndice
Caderno de exercicios das pequenas coisas
que fazem uma grande diferenca



As primeiras coisas primeiro

Ha uma limitacdo do que vocé pode aprender sobre equitagdao lendo um livro.
Mais cedo ou mais tarde, vocé vai ter que montar em um cavalo. No inicio,
todo aquele balango pode parecer incomodo e nada natural, mas, antes que vocé
perceba, com um pouco de pratica andar a cavalo se torna natural e facil. A
mesma coisa vale para o habito de se conectar com as pessoas. A primeira
vista, pode parecer estranho e constrangedor abordar pessoas que vocé nao
conhece, ou que ndo conhece muito bem, e presumir que havera uma afinidade
entre voc€s. Com um pouco de pratica, porém, logo se torna uma coisa natural.
E assim deve ser. Afinal, voc€ nasceu com tudo de que precisa para se conectar
€ Se comunicar com 0s outros: um corpo, uma voz, cinco sentidos e o que
chamo de “Superpoderes”, isto ¢, entusiasmo, curiosidade, capacidade de
processar feedback, empatia e imaginagdao. Na comunicacao cara a cara, assim
como nos passeios a cavalo, na panificacdo, na pratica de jogos, no
desenvolvimento de foguetes, seja no que for, quase sempre sdo as pequenas
coisas que fazem as grandes diferencas.

Vocé pode estar dizendo a si mesmo: “Tudo bem, eu aceito tudo isso e li o
livro. Mas como eu posso praticar as técnicas de fazer as pessoas gostarem de
mim?”. A resposta vem a seguir: 21 exercicios curtos e simples para ajustar
suas habilidades naturais de se conectar com outras pessoas — € nao apenas para
fazer amizade, mas para ter sucesso na escola, no trabalho, em qualquer lugar.
Eles vao até mesmo ajuda-lo a encontrar um relacionamento amoroso, se € 1Sso
que vocé esta procurando.

Muitos dos exercicios deste pequeno caderno podem ser realizados em até 90
segundos. Para obter o maximo deles, € importante lembrar a regra principal:
nao existe fracasso, existe apenas feedback.

A chave ¢ processar o feedback que vocé recebe e usa-lo para fazer melhor
da proxima vez. Todo o comportamento humano ¢ um ciclo de feedback. Tente
fazer algo. Se ndo funcionar, aprenda com a falha, mude sua tatica e tente
novamente.

Um piloto ndo decola de Londres, direciona o avido para Miami e deixa por
isso mesmo. Ele avalia o trajeto, o clima e o restante do trafego aéreo, e faz



correcoes ao longo do caminho. Ele processa continuamente o feedback e faz
ajustes até chegar ao destino desejado. Se ndo o fizesse, o avido poderia acabar
no Oceano Atlantico ou no Deserto do Saara! A mesma coisa se aplica aos
exercicios deste caderno. Experimente, veja como funcionam e faca corregdes
até que funcionem para voce.

Os exercicios nao t€ém como objetivo torna-lo alguém que vocé nado €. A
ideia € que eles o ajudem a usar a0 maximo o que voc€ ja tem sendo vocé
mesmo. Voc€ nasceu com o que € preciso. Vocé chegard 14 com pratica e
feedback. Vocé pode fazer 1sso, ndo ha duvida.

1. Antes de comecar

Se vocé ndo estiver realmente comprometido com eles, esses exercicios
simples ndo vao funcionar para vocé. Entdo, vamos comecar avaliando a sua
dedicacdo, para que possamos potencializar a sua determinacao.

Em uma escalade 1 a 10, com 10 sendo o mais forte:

Qual a sua disposicdo para se engajar com estes exercicios?
123456728910

Quanto voce esta disposto a arriscar?
12345678910

Quanto vocé deseja se conectar com novas pessoas?
12345678910

Conte sua pontuacdo total. Se for inferior a 15, ou vocé€ ndo estd muito
comprometido ou sua falta de autoconfianca € excessiva. O prefacio deste livro
comeca com uma citagdo simples: “O ‘segredo’ do sucesso ndo ¢ muito dificil
de descobrir. Quanto melhor vocé se conectar com outras pessoas, melhor serd
sua qualidade de vida”. Nao importa sua idade, quando vocé estd aberto e ¢
capaz de se conectar facil e rapidamente com os outros, vai prosperar. Nao tem
nada a ver com inteligéncia, beleza ou talento, mas tudo a ver com seu
entusiasmo em obter a cooperacao dos outros. Diga a si mesmo que deve fazer
esse entusiasmo trabalhar agora, come¢ando com o proximo exercicio, €
continue até o final.



2. Com quem vocé quer se conectar?

Imagine sua vida. O que vocé€ quer ser em, digamos, um ano? Ouse sonhar
um pouco. Junte um monte de revistas (podem ser usadas). Pelo menos
algumas devem ser revistas que vocé normalmente ndo leria. Recorte fotos,
palavras, pedagos de anuncios — qualquer coisa que se relacione com a sua
imagem — e retina-os em uma colagem que crie uma imagem de sua vida como
vocé quer que seja. Crie imagens tdo especificas e concretas quanto possivel.
Vocé pode escrever ou desenhar sobre a colagem, se quiser. Pendure-a em uma
parede ou algum outro lugar onde vocé possa vé-la diariamente.

O préximo passo ajuda tudo a funcionar muito melhor: explique a um amigo
ou parente (ou até mesmo ao seu animal de estimacdo) o que sua colagem
significa. O importante € ouvir a si mesmo descrevendo em voz alta a vida que
voce€ quer. Ver e ouvir o seu sonho o tornard mais real em sua mente.

Com a colagem a sua frente, pense sobre as pessoas com quem VOCE
precisara se conectar para fazer seu sonho acontecer. Quem sao elas? Faga uma
lista de pessoas (individuos especificos e/ou tipos de pessoa) para cada uma das
categorias abaixo:

Colegas

Amigos ou possiveis amigos

Membros de uma associacao ou clube

Vizinhos




Pais de criancas com quem seus filhos brincam

Amigos ou parentes que nio sao proximos, mas que vocé gostaria de

conhecer melhor

Outros

3. Seu nivel de conforto ao encontrar pessoas

Usando uma escala de 1 a 10, sendo 10 o mais forte, responda as perguntas
abaixo no contexto de encontrar alguém novo na escola ou em uma situacao

social:

Escola/
trabalho

Situacao
social

Quao confortavel vocé se sente?

Quao amigavel voce esta?

Com que facilidade vocé€ estabelece contato
visual?

Quao facil ¢, para voce, fazer alguém falar com
voce?

Com que frequéncia vocé se lembra do nome das
pessoas?

Qual a sua facilidade em encontrar interesses
comuns?

Se existe uma diferen¢a no seu nivel de conforto no trabalho e nas situacoes
sociais, por que vocé acha que isso ocorre? Que coisas vocé€ poderia fazer para

aumentar seu nivel de conforto em situagdes diferentes?




4. Minha Atitude Realmente Util

As primeiras impressoes podem ser duradouras. A primeira impressao que as
pessoas t€m de voc€ ndo vem do que vocé€ estd vestindo ou de como vocé
arrumou o cabelo, mas da sua atitude. D& uma olhada novamente nas listas de
Atitudes Realmente Uteis e Realmente Infteis na pagina 56 e, em seguida,
responda as seguintes perguntas:

1. Qual € o meu “eu ideal” que eu gostaria que todo mundo visse?

2. Que tipo de atitudes posso adotar para me apresentar da melhor maneira
possivel?

3. De que formas especificas posso transmitir minha(s) melhor(es) atitude(s) ao
encontrar as pessoas?

Durante a proxima semana, fique atento as pessoas que encontrar € que
parecam atraentes para vocé€. Analise o comportamento delas e responda as
seguintes perguntas:

1. Qual foi a atitude delas?

2. O que elas fizeram ou disseram especificamente para que voce tivesse essa
primeira impressao?




3. Estar perto dessas pessoas fez com que vocé se sentisse da mesma maneira?

Agora, pense em um momento recente no qual vocé tenha se sentido
entusiasmado.

1. O que foi responsavel pelo seu entusiasmo?

2. Vocé acha que demonstrou seu entusiasmo de tal maneira que as outras
pessoas perceberam?

3. Como vocé pode relacionar o que sentiu naquele momento a si mesmo € a
sua abordagem para terminar todos os exercicios deste livro - na ordem
correta.

4. Como vocé pode transmitir seu entusiasmo a outras pessoas durante as
conversas?

5. Que atitude ou combinagdo de atitudes vocé gostaria de demonstrar ao
conhecer alguém novo?

5. Encontros ao acaso



Considere os seguintes cenarios. Usando os detalhes da situagdo, pense no
que voce diria. Crie uma ou duas frases coloquiais para cada situacdo e depois
faca uma pergunta aberta. Por exemplo, se voc€ se viu esperando em uma fila
enorme em um aeroporto para remarcar o seu voo, que foi cancelado por causa
das condigdes climaticas, vocé pode dizer as pessoas proximas: “Cara, essa fila
¢ longa!”. Em seguida, pergunte: “Vocé€ ouviu alguma previsao do tempo
recente?” ou “Estou feliz por ndo ser o atendente que esta emitindo as novas
passagens — voc€ pode imaginar ter que lidar com tanta gente frustrada?”.

1. Estd chovendo e, quando vocé sai da loja, varias pessoas estdo esperando sob
a marquise que a chuva diminua. Como vocé, elas nao tém guarda-chuvas.
Vocé estd perto de alguém e diz:

2. Vocé esta no trabalho e vai para o lounge pegar uma xicara de café. Vocé
observa alguém que ndo conhece, mas sabe que trabalha em outro
departamento. Vocé se aproxima e diz:

3. A caminho da aula, voc€ para em uma loja de conveniéncia para fazer uma
boquinha e observa alguém que ja viu pelo campus olhando as ofertas de
batatinhas. Vocé diz:

6. A regra de 3 segundos

Vocé ja perdeu uma oportunidade porque pensou tanto sobre ela que a deixou
escapar? Ou j& inventou alguma desculpa para ndo fazer algo e depois se
arrependeu? Vocé€ ja se viu sentada em um café, tomando seu latte frio
enquanto outras pessoas se divertiam, sem nunca tomar a iniciativa de ir até
elas e se apresentar? “Vou so pedir outro /atte, ai vou até la e puxo conversa”,
“Da proxima vez que ele olhar para este lado, vou sorrir para ele”. Se voce
simplesmente ficar por ai desejando, esperando e querendo que algo aconteca,



nada ocorrerd. Entdo, vocé acaba se sentindo mal porque deixou uma
oportunidade escapar ou simplesmente se acovardou. Quanto mais vocé
esperar, mais motivos tera para se culpar por procrastinar.

As vezes, vocé s6 tem que tomar a iniciativa. Quanto mais se pratica, mais
facil fica.

Durante uma semana, aborde trés pessoas novas todos os dias e lhes diga
algo simples.

Encontre uma pessoa pela qual vocé€ nutra interesse, conte até trés e, no trés,
va e fale com ela. Se hesitar, vocé perde. Entao, concentre-se. Vocé esta criando
um novo habito, com a contagem ‘“um, dois, trés” como seu gatilho. Pratique,
pratique, pratique — apenas o faca. O pior que pode acontecer € sair com 0 €go
ferido. O melhor ¢ fazer uma nova conexao. Suponha que o melhor vira.

Seu objetivo aqui nao ¢ iniciar uma conversa. A finalidade deste exercicio ¢
eliminar a hesita¢ao e a autocensura. O importante ¢ que vocé va até as pessoas
no momento que as avistar. Vocé€ conta “um, dois, trés” em sua cabega e parte
sem hesitar. Isto o ajudara a criar um novo habito. Aqui estdo alguns exemplos
de frases simples que vocé pode usar para iniciar uma conversa:

“Com licenga, qual saida do shopping fica mais proxima da estagdo de
trem?”

“O1. Vocé pode me dizer onde consigo uma boa xicara de café por aqui?”’

“Desculpe, vocé pode me dizer as horas?”

Lembre-se de que a primeira agdo € tdo importante quanto a primeira
impressao. Entdo, pratique, pratique e pratique até que se sinta confortavel — e,
entdo, continue a praticar.

7. Eu também — encontrando interesses comuns

No cerne do ato de estabelecer afinidade instantanea esta a busca por um
interesse comum, ¢ uma das melhores maneiras de encontra-lo € procurar pelos
momentos “Eu também” (veja a pagina 80). Simplesmente preste atencdo ao
que esta sendo dito e, quando surgir a oportunidade, aproveite e diga isso —
contanto que seja verdade. Por exemplo, se alguém disser: “Eu amo o Caribe”,
vocé pode simplesmente dizer: “Eu também!”. No entanto, ndo fique apenas
repetindo “Eu também”. Igualmente use frases como: “Uau, que coincidéncia”,
“Nao brinca, concordo totalmente” e “Também adoro aquilo 1a”. E, claro, vocé
pode expandir a conversa fazendo perguntas de acompanhamento, por exemplo,
“Qual ¢ a sua ilha favorita?” e “Voc€ pratica mergulho?”.



Durante suas proximas trés conversas com pessoas que nao conhece muito
bem (em outras palavras, que nao sejam seu melhor amigo ou sua mae!), faca
um esfor¢o para encontrar os momentos “Eu também™.

Em cada conversa, qual foi a primeira coisa que vocé conseguiu encontrar
em comum?
Conversa 1

Conversa 2

Conversa 3

1. Voceé sentiu que esses momentos mudaram o sentimento da conversa?

2. Vocé sentiu uma conexao mais forte com a pessoa?

3. A pessoa reagiu de modo diferente a vocé?

4. A conversa fluiu mais facilmente?

8. Saiba o que vocé deseja de modo afirmativo

Pegue cada uma das seguintes afirmagdes e transforme-a de uma visao
negativa do que voc€ ndo quer em uma abordagem positiva do que vocé quer:

Nao saia de casa sem um guarda-chuva.




Nao perca 0 seu trem.

Nao seja timido.

Nao se esqueca de amarrar a sua bicicleta.

Nao se esqueca de me ligar

Nao se preocupe.

Nao deixe as luzes acesas quando sair.

9. Fazendo contato visual

Quando vocé encontrar uma pessoa pela primeira vez, ¢ importante ser capaz
de olhéa-la nos olhos. Este exercicio o ajudara a praticar essa habilidade e,
espera-se, o colocara na direcao certa para estabelecer afinidade.

Na proxima vez que vocé cumprimentar trés novas pessoas ou pessoas que
vocé nao conhece bem (por exemplo, um atendente atras do balcdo da
delicatessen ou uma pessoa que voc€ costuma encontrar no elevador do
trabalho), tenha em mente as seguintes perguntas, € entdo anote as respostas
assim que tiver uma chance.

Vocé foi capaz de estabelecer contato visual com as pessoas?

De que cor eram os olhos delas?




Vocé lhes disse ola?

Como elas lhe responderam?

Vocé se sentiu capaz de estabelecer afinidade com todas elas?

Vocé perguntou o nome das pessoas? Como elas se chamavam?

10. Otimo, 6timo, 6timo

Nem todos tém um sorriso facil e natural, entdo aqui vai um truque simples
que as modelos usam. Elas ficam repetindo a palavra “6timo” — depois de
alguns segundos, isso faz os seus olhos sorrirem.

Olhe-se no espelho e diga “6timo” sem parar, cada vez usando um tom de
voz diferente e maluco, at€¢ que vocé comece a rir. Fale alto, sussurre, diga a
palavra com uma voz descontraida, depois com uma voz sensual. Isso ndo s6 o
fara sorrir, como também sentir-se bem. E simplesmente uma palavra muito
positiva, que também tem aquela silaba “ti” no meio, que exige que voce
mostre os dentes superiores em uma espécie de sorriso durante o processo.

Por um dia, toda vez que vocé encontrar alguém, sorria. Se tiver problemas
para conseguir, diga “0timo” para si mesmo trés vezes antes de abordar a
pessoa. Voce sorrira quando chegar até ela.

11. De coracao para coracao

Pelos proximos dias, observe a linguagem corporal das pessoas € veja como
isso o afeta. Faga o melhor para manter a sua propria linguagem corporal aberta
e relaxada. Quando encontrar alguém novo, aponte seu coragdo de maneira
amigavel ao coragcdo da pessoa. Em vez de cruzar os bragos sobre o peito,
mantenha seu coracdo aberto, sinalizando que vocé€ nao tem mas intengdes.

Pratique abrir e fechar sua linguagem corporal quando estiver falando com
alguém e note a diferenga em sua atitude e na reacao da pessoa. Adote o habito
de usar a linguagem corporal aberta quando estiver em busca da cooperagdo
dos outros.

12. Sincronizando



Na proxima vez que estiver falando com alguém, sincronize sua linguagem
corporal a da pessoa por 30 segundos (para se lembrar da sincronizacdo, veja a
pagina 81). Faca uma pausa de 30 segundos e sincronize novamente. Vocé
notou alguma diferenca entre o periodo sincronizado ¢ o nao sincronizado? A
pessoa reagiu de maneira positiva quando vocés estavam sincronizados?

13. De fechada para aberta

Leia as seguintes perguntas fechadas e, entdo, modifique os enunciados de
modo que se tornem perguntas abertas — isto €, perguntas que comecem com

99 ¢¢ 99 ¢ 99 ¢¢ 29 ¢

“quem or que”, “o que uando”, “onde” ou “como”.
9 9 M M

1. Vocé pensou sobre as minhas sugestoes?

2. Vocé esta interessado na promocao “compre um, leve outro” que temos no
momento?

3. Vocé gostaria de sair para jantar algum dia?

4. Vocé ja fez o curso de finangas?

5. Vocé pensou sobre como vai se vender na entrevista?

As vezes, fazer uma pergunta fechada € inevitavel. A chave nessa situagado ¢
segui-la rapidamente por uma pergunta aberta. Por exemplo, se vocé perguntar:



“Voc€ mora no bairro?” e a pessoa responder que “sim”, voc€ deve continuar a
conversa com uma pergunta aberta, como: “Do que voc€ mais gosta nele?”.

Escreva uma pergunta aberta que voc€ poderia usar para dar seguimento a
cada uma das perguntas fechadas a seguir:

1. Esta ¢ a plataforma certa do trem das 7h15 para a cidade?

2. Posso te ajudar a encontrar algo?

3. Voce ja se registrou como voluntario?

14. Iniciando a conversa

b

As perguntas que comecam com: “Vocé€ esta”, “Vocé fez” e “Vocé tem’
normalmente obtém uma resposta do tipo “sim” ou “ndo” e ndo incentivam o
dialogo.

Porém, perguntas que comecam com “Quem”, “O que”, “Por que”, “Onde”,
“Quando” ou “Como” tendem a abrir as pessoas e a fazé-las falar. Crie trés
perguntas abertas que vocé poderia fazer a pessoas novas em cada uma das
situagdes a seguir:

Antes de um encontro.

Em uma festa.




Esperando pelo 6nibus ou trem.

Em uma fila para o cinema.

A melhor pergunta aberta ndo ¢ sequer uma pergunta. Tente iniciar uma
conversa com “Conte-me sobre...”.

15. Tornando-se memoravel

De que adianta conhecer alguém pela primeira vez, criar uma impressao
favoravel e estabelecer uma afinidade se duas semanas depois a outra pessoa ja
se esqueceu de voce?

1. Das pessoas que vocé conheceu, relacione trés que possuiam uma “marca
registrada” e descreva as qualidades que as tornavam memoraveis.

2. Que singularidade vocé possui que faz com que seus amigos comentem
sobre vocé? (Vocé tem um corte de cabelo diferente, usa roupas de cores
berrantes, possui uma bela voz? Vocé € baixo ou alto?)

3. Qual ¢ seu estilo exclusivo ou a persona que vocé imagina para si mesmo?



4. Que aspecto proprio vocé poderia destacar para criar uma ‘“marca
registrada”?

5. Ha algo diferente que vocé poderia adotar para transformar em sua marca
(por exemplo, usar uma echarpe bem colorida ao redor do pescogo ou 6culos
de sol estilosos)?

6. Que passos reais voc€ precisa dar para alcangar essa persona ou estilo
memoraveis?

16. Preferéncias sensoriais

Todo mundo tem um sentido principal que usa para perceber o mundo. Ha
pessoas que reagem ao mundo e tomam decisdes com base principalmente na
aparéncia das coisas (Visual), mas algumas o fazem com base em como as
coisas soam (Auditiva) e outras, com base na sensacdo fisica que as coisas
proporcionam ou em como elas a fazem sentir-se depois de terem contato fisico
com elas (Cinestésica). Imagine ser capaz de saber em qual sentido alguém
confia mais. Quando vocé descobre isso, pode apelar para esse sentido em
detrimento de todos os outros. A outra pessoa nao vai perceber, mas se sentira
atraida a vocé.

As pessoas Visuais, Auditivas e Cinestésicas sdao bem diferentes umas das
outras. Elas pensam de formas diferentes. Elas querem coisas diferentes, t€ém



desejos e motivacao diferentes; elas falam e se vestem de maneira diferente.
Quando vocé conseguir descobrir a preferéncia sensorial das pessoas na sua

vida, podera se comunicar com elas em um nivel muito mais profundo.

Para praticar a identificagcdo dos tipos de pessoas Visuais, Auditivas e
Cinestésicas, leia cada frase e preencha o espacgo a direita com o tipo de pessoa

que a diria.

Todos temos pontos de vista diferentes.

Vocé pode compreender o basico?

Isso soa como uma o6tima ideia.

Mostre-me como vocé fez.

Eu te ouco muito bem.

Eu vejo o que vocé estd dizendo.

Estamos contra a parede.

Vocé pode langar alguma luz sobre esse problema?

Este nome ndao me soa estranho.

Eu ndo consigo pensar em nada de concreto.

Vocé esta ligado no que ela esta dizendo?

Vamos explorar um pouco mais a fundo.

17. Identificacao sensorial

Pense em trés pessoas que vocé conhega bem — por exemplo, seu melhor
amigo, seu parceiro, um colega de trabalho — e insira seus nomes nos espacos
abaixo. Tente se lembrar de discussdes que teve com elas e veja se pode

determinar qual ¢ a abordagem dominante em cada uma delas.

Pessoa
1

Pessoa
2

Pessoa
3

Nome

Palavras ou frases favoritas

Ritmo da fala

A maneira como se veste

A dire¢ao de seu olhar quando esta pensando




Ela vé a situacdo como um todo ou foca nos
detalhes?

Ela gosta de muito estimulo auditivo ou de
quietude?

Vocé acha que ¢ Visual, Auditiva ou Cinestésica?

18. Falando sobre sentidos

Feche os olhos. Imagine que esta em um aeroporto movimentado e que tem
uma hora para gastar antes do voo. Usando a tabela a seguir, anote todas as
coisas que voce pode ver, ouvir, tocar, saborear e cheirar.

Quando a lista estiver pronta, separe 30 segundos para descrever para si
mesmo, nos minimos detalhes, o que vocé vé. Entao, pegue outros 30 segundos
para fazer a mesma coisa para o que ouve, sente, cheira e saboreia.

Qual desses sentidos veio mais facilmente e qual foi o mais dificil?

Quando vocé consegue descobrir o sentido principal das pessoas que
conhece e com as quais se encontra, pode se comunicar com elas de forma mais
eficaz na propria frequéncia de cada uma delas. Se elas pensam em imagens,
fale com elas em imagens, ou pelo menos fale sobre como as coisas se
parecem. Se elas preferem sons, diga-lhes como as coisas soam; se elas estdo
preocupadas com as sensagdes fisicas, fale sobre as sensagdes que causam ao
toque.

Para ver isso em acdo, volte e releia a histéria das “Férias merecidas de
Ingrid” na pagina 154.

Ve Ouve Sente Saboreia Cheira




19. Apele aos sentidos

Para praticar como falar com diferentes tipos de pessoa, descreva cada um
dos itens abaixo usando palavras Visuais, depois Auditivas e, por fim,

Cinestésicas. (Se vocé precisar de ajuda, veja as listas de palavras nas paginas
143-147.)

Sua casa dos sonhos.

Suas férias dos sonhos.

Sua refeicao favorita.

20. Falando em cores

Conversar normalmente envolve descrever suas experiéncias para 0s outros.
Quanto mais sentidos vocé envolver nas suas descrigdes, mais interessante as
pessoas te achardo — e melhor se lembrarao de vocé e do que vocé disser.

Este exercicio funciona melhor com um parceiro que possa responder a voceé.
Se ndo houver ninguém para fazer o exercicio contigo, anote as suas respostas.

Descrevendo visoes, sons, sensagdes, cheiros e sabores.

Fale sobre como ¢ a paciéncia.

Fale sobre seu pertence mais estimado.



Fale sobre o inverno.

Fale sobre alguma das promessas que vocé continua a fazer a si mesmo.

Fale sobre as coisas que vocé faz para se entreter.

O ponto deste exercicio € parar de falar em fatos e nimeros porque eles se
dissipam logo e sdo magantes. As imagens mentais valem mais que mil
palavras; elas ativam emocoes e grudam na mente.

21. Juntando tudo — o plano de acao para se
envolver

Parece 6bvio, mas vocé tem que sair e encontrar as pessoas antes que possa
entabular uma amizade com elas. Vocé nao fard amizade com todas, mas,
quanto mais participar de atividades e mais lugares visitar, mais novos amigos €
conhecidos tera.

Ha varias maneiras de associar-se aos lugares onde as pessoas se retnem.
Este esquema o ajudara a descobrir um plano de ataque para se envolver e
socializar.

1. De qual tipo de grupo vocé€ tem mais interesse em participar?
Esportes (ligas esportivas/ioga/academia/snowboard)
Interesses culturais (musica/livros/filmes)

Voluntariado
Aulas (culinaria/idiomas/artesanato/soldagem/ioga/ ceramicas)
Organizagoes religiosas



2. Ha algo que vocé sempre quis fazer? Voar de baldo, dirigir um taxi, aprender
a dangar flamenco, ser toureiro, praticar nado sincronizado, construir uma
casa na arvore. Escreva algo que vocé realmente gostaria de tentar.

3. Qual ¢ o primeiro passo para atingir esse objetivo? Pode-se buscéa-lo on-line
ou na lista telefonica e fazer uma ligagdo? Ou ¢ melhor perguntar a um
amigo ou alguma organizagdo local?

4. Obrigue-se a dar o primeiro passo e o resto sera mais facil.




Um pensamento final: Nao ha rejeicao,
apenas selecao

Amedida que vocé sai e comega a conhecer novas pessoas, uma ultima coisa
que pode fazer uma grande diferenca para pior — se voc€ permitir — € a forma
como vocé lida com a rejeicdo. Sofri minha dose de rejeicdo quando estava
crescendo e aprendi da maneira mais dificil que existem essencialmente trés
coisas que podemos fazer com ela: podemos ignora-la, podemos deixar que ela
nos atinja e cause estragos em nossa autoconfianga ou podemos aceita-la.

O que voce vai fazer quando for rejeitado? Vai acontecer algum dia; faz parte
da vida. Lidar com a rejeigdo requer um ajuste imediato de atitude. Se uma
pessoa ndo retribui o seu interesse, isso ndo € razdo para desistir e ficar
deprimido, mas um chamado para seguir em frente! Se vocé estivesse colhendo
magas e se deparasse com uma arvore sem magas nos galhos, levaria isso para
o lado pessoal e se sentiria magoado, com pena de si mesmo? E claro que nao!
Vocé s6 veria que ndo ha nada 14 para vocé e seguiria para a proxima arvore. Se
vocé sentir pena de si mesmo, perdeu o foco em seu objetivo.

A maioria das pessoas lhe dira que ndo estd interessada em amizade de uma
forma diplomatica, mas ¢ provavel que vocé encontre pessoas rudes e
desagradaveis pelo caminho também. Quando isso ocorrer, pega licenca
educadamente e agradeca por ter descoberto relativamente rdpido que tipo de
pessoa eram aquelas, antes de investir mais de seu tempo € emogdes no
“relacionamento”. Idealmente, o processo de rejeicao/selecao seria indolor, mas
vocé provavelmente tera seus sentimentos feridos algumas vezes. E da natureza
humana sentir-se mal em situacdes como essa, mas nao se deixe abater. Em vez
disso, vocé deve acolher a rejeicao/selecdo como parte da exploragdo, da
jornada, da aventura.

Entender o principio de que nao ha rejeigdo, apenas selecao, significa que, se
vocé estd conversando com alguém e as coisas ndo estdo batendo, ndo € culpa
de ninguém. Ndo tem nada a ver com vocé€ como individuo. Significa apenas
que voces nao t€ém muito em comum ou ndo sdo psicologicamente compativeis.
Portanto, aproveite o seu tempo junto a essa pessoa, seja voc€ mesmo,
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mantenha-se educado e cortés. No final, diga “obrigado”, “até logo” e siga em
frente. E lembre-se: voc€ mesmo pode acabar sendo a parte que rejeita a outra
(educada e diplomaticamente também, ¢ claro). Vocé ndo tem que tentar ser
amigo por toda a vida de todo mundo que encontrar.

Por fim, meu desejo para vocé € simples. Se vocé esta lendo este livro, uma
de suas prioridades ¢ se conectar com as pessoas. Nao ignore essa parte
importante da sua vida! Vocé tem que ter tempo. Separe pelo menos 15 minutos
por dia para sair e praticar, praticar e praticar os exercicios aqui contidos. Claro,
vocé pode achar dificil no comecgo, mas continue. Tente uma ou duas vezes ao
dia até que se tornem naturais. Desligue a TV, o computador, o videogame,
deixe o trabalho de lado e dedique seu tempo pelas proximas trés semanas a
fazer todos os exercicios. Ninguém, exceto voc€, deve saber que vocé esta
fazendo esses exercicios. Nao se esforce demais, seja vocé mesmo e mantenha
esta frase na ponta da lingua: “Nao existe fracasso; existe apenas feedback”.
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