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UM AVISO
Um lembrete para nao levar as coisas tao a sério

Eu gostaria de esclarecer uma coisa. Nao afirmo exatamente que o conteudo deste livro é
“verdadeiro”, pelo menos nao mais verdadeiro do que quaisquer outras visdes subjetivas do
mundo, como o cristianismo, o budismo ou a ciéncia. E melhor pensar no contetdo deste livro
como ferramentas uteis. De fato, tudo o que digo aqui sobre estimulo sensorial preferido,
linguagem corporal e coisas afins nao passa de alucinacao, metafora ou modelo explicativo, se
vocé preferir, que descreve a realidade de acordo com certa visao. Pessoas diferentes preferem
modelos explicativos diferentes, alucinacbes diferentes para entender a prépria realidade.
Alguns os chamam de religiosos, outros de filosoficos, e outros ainda os chamam de cientificos.
A categoria na qual as metéaforas deste livro devem ser incluidas dependeria muito de quem
esta sendo questionado. Alguns as considerariam cientificas, outros argumentariam que
psicologia e psicofisiologia ndo sdo ciéncias. Uns criticariam os modelos deste livro, julgando-os
generalizacdes simples demais de fendmenos complexos, nao sendo merecedores de atencao.
Nada disso realmente importa. O fato é que essas metdaforas especificas, esses modelos,
provaram ser ferramentas excepcionalmente Uuteis para entender e influenciar as pessoas. O
que nao significa, porém, que sejam “verdadeiros” ou descrevam as coisas como “realmente
sao”. Quero que vocé se lembre disso. Apenas afirmo que, se vocé aplicar o que estd prestes a
aprender, os resultados serdo bastante interessantes. E espero que seja esse o seu interesse.






LEITURA DA MENTE!?
Uma definicao do conceito

De coracao, acredito plenamente no fendmeno da leitura da mente. Para mim ndao é mais
misterioso do que ser capaz de entender o que alguém esta dizendo ao falar conosco. O fato é
que pode ser até um pouco menos misterioso do que isso. Pelo que sei, ndo ha nada
particularmente controverso sobre leitura da mente. Na verdade, é completamente natural.
Algo que todos nés fazemos, o tempo todo, sem perceber. Mas é claro que fazemos isso com
graus varidveis de sucesso e com mais ou menos consciéncia. Acredito que, se soubermos o que
estamos fazendo e como fazemos, seremos capazes de nos treinar a fazer ainda melhor. E esse é
o ponto deste livro. Entao o que de fato fazemos? O que quero dizer quando digo que lemos a
mente do outro? O que “leitura da mente” de fato significa?

Para comecar, quero explicar o que eu ndo quero dizer. Existe algo em psicologia
denominado leitura da mente, uma das razbes que justificam por que tantos casais acabam
fazendo terapia. Isso ocorre quando uma pessoa presume que a outra consegue ler a sua
mente:

“Se ele realmente me amasse deveria saber que eu nao queria ir aquela festa, embora eu
tivesse concordado em ir!”

Ou:
“Ele nao se preocupa comigo, senao teria notado como eu estava me sentindo.”

Essas exigéncias de leitura da mente estao mais para explosdes de egocentrismo. Outra
versdo disso é supor que vocé é capaz de ler os pensamentos de alguém, quando, na verdade,
vocé esta apenas projetando atitudes e valores da sua préopria mente para a dele.

“Ah, ndo... Ela agora vai me odiar.”
Ou:
“Se ela esta sorrindo assim, deve ter feito alguma besteira. Eu ja suspeitava!”

Isso se chama erro de Otelo. Nada disso é leitura da mente no sentido que eu abordo aqui.
Ndo passa de um comportamento tolo.

O grande erro de Descartes

Para entender a leitura da mente do modo como descreverei é importante que antes vocé
entenda um conceito diferente. O fildsofo, matematico e cientista René Descartes (também
conhecido como Cartesius) foi um dos gigantes intelectuais do século XVIl. Os efeitos da
revolucdo que ele instigou na matemadtica e na filosofia ocidental ainda sdao sentidos hoje.
Descartes morreu em 1650, de pneumonia, no palacio real de Estocolmo, onde dava aulas a
Rainha Cristina. Descartes estava acostumado a trabalhar na sua cama quente e aconchegante,
como convém a um filésofo francés, entdao é compreensivel que o piso frio de pedra do castelo
tenha acabado com ele tdao logo o inverno chegou. Descartes fez coisas muito boas, mas
também cometeu erros sérios. Antes de morrer, ele apresentou a nogdo de que corpo e mente
eram separados. Essa foi a ideia mais estupida que ele poderia imaginar, mas Descartes havia
conquistado respeito gracas a frases curtas e impactantes como Cogito ergo sum (Penso, logo
existo). Assim, a nocdo peculiar (e basicamente religiosa) de que os seres humanos sao
compostos por duas substancias diferentes — corpo e alma - prosperou.

Naturalmente alguns discordaram, mas essas vozes foram abafadas pelos aplausos a ideia de
Descartes. Apenas ha pouco tempo os bidlogos e psicélogos conseguiram provar
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cientificamente o exato oposto da afirmacdao de Descartes, entdao agora sabemos que corpo e
mente de fato estao inextricavelmente unidos, tanto em sentido biolégico quanto mental. Mas a
visdo de Descartes foi dominante por tanto tempo que ainda é tida como uma verdade aceita
pela maioria das pessoas. A maioria de nés ainda diferencia, embora inconscientemente, o
NOSSO COrpo e 0s nossos processos de pensamento. Para que o resto deste livro faca algum
sentido é importante entender que nao é o caso, ainda que pareg¢a um pouco estranho pensar
assim em principio.

E assim que funciona:

N&o é possivel ter um Unico pensamento sem que algo fisico também aconteca com vocé. Ao
pensar, um processo eletroquimico ocorre no seu cérebro. Para criar um pensamento, certas
células cerebrais precisam enviar mensagens entre si, de acordo com certos padrdes. Se vocé ja
tiver tido um pensamento antes, o padrao dele ja esta estabelecido. Tudo o que vocé esta
fazendo é repetir o padrao. Se for um pensamento inteiramente novo, vocé cria um novo padrao
ou rede de células no cérebro. Esse padrao também influencia o corpo e pode mudar a
disseminacdo de hormédnios (como as endorfinas) em todo o corpo, assim como no sistema
nervoso auténomo. O sistema nervoso autébnomo controla coisas como a respiragao, tamanho
das pupilas, fluxo sanguineo, suor, rubor etc.

Todos os pensamentos afetam o seu corpo de um modo ou de outro, as vezes de uma forma
muito ébvia. Se vocé estiver assustado, a sua boca ficard seca e o fluxo sanguineo em direcéo as
coxas aumentara, preparando-o para uma possivel fuga. Se vocé comecar a ter pensamentos
sexuais sobre o cara que esta na caixa do supermercado, percebera reagdes muito ébvias no
seu corpo — ainda que nao tenha passado de um pensamento. As vezes as reacdes sdo muito
pequenas, invisiveis a olho nu. Mas elas estdao sempre 4. Isso significa que, simplesmente
observando as mudancas fisicas que ocorrem numa pessoa, podemos ter uma boa ideia de
como ela se sente, quais sao as suas emog¢oes e no que esta pensando. Treinando-se a observar,
vocé também aprenderd a ver coisas que antes eram sutis demais para notar.

Corpo e alma

Mas ndo para por aqui. Além de todos os nossos pensamentos se refletirem no corpo, o
oposto também ocorre. Qualquer coisa que aconteca com o nosso corpo afeta os nossos
processos mentais. E facil testar isso. Tente o seguinte:

« trinque o maxilar;

- abaixe as sobrancelhas;

+ olhe para um ponto fixo a sua frente;
« fique assim por dez segundos.

Se tiver feito tudo certo, vocé logo comecara a se sentir irritado. Por qué? Porque vocé
executou os mesmos movimentos musculares que o seu rosto executa quando vocé se sente
irritado. As emog¢des nao acontecem apenas na sua mente. Assim como todos 0s nossos outros
pensamentos, elas acontecem em todo o corpo. Se ativar os musculos associados a uma
emoc¢ao, vocé ativara e experimentara essa mesma emog¢ao, mais exatamente o processo
mental — que, por sua vez, afetard o seu corpo. Nessa instancia, foi o seu sistema nervoso
autonomo. Vocé pode nao ter percebido, mas, ao fazer o teste anterior, o seu pulso aumentou
em 10-15 batidas por minuto e o fluxo sanguineo aumentou em direcao as suas maos, que agora
estao mais quentes ou formigando. Como isso aconteceu? Usando os seus musculos, como
acabei de sugerir, vocé disse ao seu sistema nervoso que estava irritado. Reacdo imediata!

Como vocé vé, funciona nas duas direcbes. Faz todo o sentido, se vocé pensar bem -
qualquer outra coisa seria muito estranha, na verdade. Se pensamos, o nosso corpo é afetado.
Se algo acontece com 0 nosso corpo, 0s nossos pensamentos sdo afetados. Se ainda parecer
sem sentido, pode ser porque geralmente nos referimos a algum tipo de processo ou
sequéncia, usando a palavra “pensamento”, enquanto a palavra “corpo” é usada para se referir a
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uma entidade fisica. Um outro jeito de descrever em termos mais objetivos: vocé nao pode
pensar nada sem que isso surta algum efeito nos seus processos biolégicos. Esses processos nao
ocorrem apenas no cérebro, mas em todo o organismo. Em vocé como um todo. Em outras
palavras, esqueca Descartes.

Silenciosa e inconsciente

A parte mental e a parte bioldégica sao dois lados da mesma moeda. Se vocé entender isso,
estara no caminho certo para se tornar um leitor de mentes fantdstico. A ideia bdasica da leitura
de mentes, como eu uso o termo, é compreender os processos mentais dos outros através da
observacdo das suas caracteristicas e reacdes fisicas. E claro que nido podemos “ler” os seus
pensamentos em sentido literal (para comecar, isso pressupoe que todos pensam em palavras,
e veremos que nem sempre é assim), mas na verdade nem precisamos disso. Como vocé ja
sabe, ver o que estd acontecendo por fora pode ser suficiente para entender o que esta
acontecendo por dentro. Algumas das coisas que observamos sao mais ou menos permanentes:
estatura, postura, tom de voz etc. Mas muitas coisas mudam constantemente quando
conversamos: linguagem corporal, movimentos dos olhos, ritmo da fala etc. Tudo isso pode ser
considerado comunicacao “nao verbal” ou silenciosa.

O fato é que a maioria de toda a comunicacao entre duas pessoas ocorre em siléncio. O que
comunicamos com palavras as vezes representa menos de 10% de toda a mensagem. O resto é
comunicado com o nosso corpo e a qualidade da nossa voz. A ironia é que ainda insistimos em
dar mais atencao ao que o outro esta nos contando - ou seja, que palavras ele opta por usar - e
apenas ocasionalmente consideramos a forma como ele conta. Vendo de outro angulo: a
comunicacao silenciosa, que pode constituir mais de 90% de toda a nossa comunica¢ao, nao
acontece apenas em siléncio. A maioria dela também acontece inconscientemente.

Como assim? Tem certeza de que nao conseguimos nos comunicar sem estarmos
conscientes? Na verdade, conseguimos. Ainda que estejamos observando a pessoa com quem
estamos conversando na sua totalidade, quase sempre prestamos mais atencao ao que ela esta
dizendo. Como ela mexe os olhos, os musculos faciais ou o resto do corpo sdo coisas que nao
costumamos notar, a ndo ser em casos muito ébvios. (Por exemplo, quando alguém faz o que
vocé experimentou ha pouco tempo: franze a testa, trinca o maxilar e nos encara com os punhos
cerrados.) Infelizmente, também somos muito inaptos para assimilar o que as pessoas estao nos
dizendo com palavras; somos constantemente expostos a um monte de sugestdes ocultas e
insinuacdes ambiguas que escapam da nossa mente consciente. Mas elas dangam um pouco
com a nossa mente inconsciente, a parte de nds que esta muito longe de ser insignificante e
que guarda muitas das nossas opinides, preconceitos e prejulgamentos do mundo.

A verdade é que sempre usamos o corpo inteiro quando nos comunicamos, desde gestos
animados com as maos até mudangas no tamanho das nossas pupilas. O mesmo acontece com a
forma pela qual usamos a voz. Embora em geral sejamos ruins para captar os sinais
conscientemente, a nossa mente inconsciente faz isso para ndés. Toda comunicacao,
independentemente de acontecer por meio de linguagem corporal, cheiro, tom de voz, estados
emocionais ou palavras, é absorvida, analisada e interpretada pela nossa mente inconsciente,
que depois envia uma resposta adequada através dos mesmos canais silenciosos, inconscientes.
Entao, a nossa mente consciente nao somente perde a maior parte do que as pessoas estao nos
dizendo - nés também temos muito pouca nocao das respostas que estamos dando. E as nossas
respostas inconscientes e silenciosas podem contradizer facilmente as opinides que
acreditamos ter, ou o que quer que estejamos expressando em palavras. E 6bvio que essa
comunicacdo inconsciente exerce grande impacto sobre nés. E por isso que vocé tem a
incOmoda sensacao de que alguém que parecia muito simpatico ao conversar de fato nao
gostava de vocé. Simplesmente vocé captou sinais hostis em ambito inconsciente, e entao eles
formam a base de uma percep¢ao cuja origem vocé nao consegue compreender.

Mas a nossa mente inconsciente nao é perfeita. Ela tem muito a absorver, entender e
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interpretar, tudo ao mesmo tempo, e ninguém a ensinou como fazer isso. Entao, ela costuma
errar. Nao vemos tudo, deixamos escapar nuancgas e interpretamos mal os sinais. Acabamos nos
envolvendo em mal-entendidos desnecessarios.

E por isso que este livro existe.

Vocé jd faz, mas pode fazer melhor

Juntos, veremos o que realmente estamos fazendo, de modo silencioso e inconsciente,
quando nos comunicamos com os outros. E o que isso significa. Para ser o melhor possivel na
comunicacao - e ler mentes! —, é importante aprender a captar e interpretar corretamente os
sinais silenciosos que as pessoas ao redor revelam inconscientemente quando se comunicam
com vocé. Prestando atencao e direcionando a sua prépria comunicacao silenciosa, vocé pode
decidir qual mensagem comunicar e garantir que nao sera mal-interpretado por ter emitido
sinais ambiguos. Vocé também pode facilitar as coisas, para a pessoa com quem estiver se
comunicando, usando os tipos de sinais que vocé sabe que ela assimilara mais facilmente. Se
usar a sua comunicacao silenciosa corretamente, vocé também serd capaz de influenciar
aqueles que o cercam para que eles queiram seguir a mesma dire¢ao que vocé e conquistar os
mesmos objetivos. Nao ha nada de maldoso ou imoral nisso. Vocé jad age assim,
inconscientemente. A diferenca é que vocé ndo tem ideia de quais mensagens estad emitindo ou
qual efeito vocé esta surtindo nas pessoas ao redor.

Chegou a hora de mudar. E estou falando sério. A minha meta é transmitir esse conhecimento
do modo mais facil, objetivo e pratico possivel. Acabei de comprar um beliche novo, da marca
lkea®, para os meus filhos. Se ele tivesse vindo com um manual de instru¢ées de onze pdaginas,
com as dez primeiras paginas explicando por que é bom ter camas, e concluisse: “Vocé ja tem
todas as ferramentas necessarias para montar a sua cama! Mdos a obra! Nao se esqueca de
montar uma estrutura sélida! E de um colchdo confortavel!”, eu teria ficado muito irritado e
atirado uma chave de fenda no olho do primeiro funcionario da lkea® que encontrasse, mas
percebi que ha muitos livros que fazem isso. Passam o livro inteiro prometendo explicar como
conseguir uma coisa ou outra, mas vocé continua o mesmo apods terminar a leitura. Vocé
continua sem a minima ideia do que fazer em termos puramente praticos para se tornar uma
pessoa melhor (geralmente esse é o ponto). Ou como encaixar a cabeceira do beliche na
estrutura central, nao fugindo do assunto. Espero que este livro ndao seja como esses outros
livros. Quero que ele seja tao claro e objetivo quanto um manual de instrugcdes da Ikea®. Depois
de ler, vocé entenderd o que estou falando em termos concretos e praticos. Vocé comecard a
praticar métodos diferentes de leitura da mente e formas de influenciar os pensamentos das
pessoas enquanto |é. Vocé sabera onde encaixar a cabeceira. E nem precisara de uma chave de
fenda.

Uma ultima observagao: nada neste livro foi descoberto por mim. Tudo o que vocé lerd redne
e baseia-se em trabalhos dos verdadeiros mestres das diversas areas discutidas. O verdadeiro
trabalho foi executado por gente como Milton H. Erickson, Richard Bandler e John Grinder,
Desmond Morris, Paul Ekman, Ernest Dichter, Vance Packard, William Sargant, Philip Zimbardo,
William James... para citar alguns. Sem eles este livro seria uma leitura bem superficial.

E isso! Vamos 14!

[1]. Para ser preciso, a voz é descrita como comunicacdo intraverbal, contrastando com a linguagem corporal, que é ndo verbal. Para
facilitar e tornar o livro acessivel, decidi unir ambos os conceitos sob o titulo comunicagao silenciosa.

13



14



EMPATIA
O que é e por que vocé a deseja

Ha uma razao muito boa que justifica por que desejamos saber o que alguém estd pensando:
isso nos ajuda a criar empatia. E um termo internacionalmente reconhecido, usado no territério
da comunicacgao silenciosa, entao é por isso que eu o usarei aqui. A empatia é algo que sempre
tentamos criar com as pessoas que conhecemos, seja em contexto de trabalho, onde queremos
que as pessoas entendam a nossa apresentacao de uma ideia, ou simplesmente o caso de
querer chamar a atencao daquela pessoa atraente na caixa do supermercado sobre quem
fantasidvamos algumas pdaginas antes. Em ambos os casos, s6 obtemos sucesso criando empatia.

A palavra “empatia” significa, mais ou menos, “criar harmonia e relagcées amistosas”. Em
outras palavras, ao estabelecer empatia, estamos gerando um relacionamento de confianca
mutua, consentimento, cooperacdo e abertura as ideias do outro. Parece util, ndo é?

A empatia é a base para toda a comunicacao significativa, pelo menos quando vocé deseja
que a pessoa em questdao ouca e se importe com as coisas que vocé tem a dizer. Ao tentar
transmitir uma mensagem, ainda que seja simplesmente uma tentativa de convencer os seus
filhos a esvaziar o lava-loucas, se nao tiver conquistado a empatia da pessoa com quem conversa
vocé podera ser ignorado. Ela ndao ouvira vocé. A empatia também é um pré-requisito para as
pessoas que se gostam em grau mais pessoal. O grau de intimidade depende de vocé, mas,
sem empatia, nao faz sentido tentar.

Estamos sempre estabelecendo ou ndao empatia com as pessoas que nos cercam. Ao
aprender como isso de fato acontece, vocé pode aprender como conquistar sempre a empatia,
incluindo aquelas pessoas com quem vocé nao se daria bem normalmente. O mais engracado é
que, em geral, conhecemos essas pessoas ocupando cargos em que as proprias decisdes ou
atitudes referentes as nossas opinides e ideias podem influenciar muito o nosso futuro. Nao
seria bom se elas entendessem o que vocé quer dizer de uma vez e até comecgassem a gostar
de vocé e das suas sugestoes?

Eu entendo se vocé ndao conseguir ver como a empatia tem a ver com leitura da mente, mas
insisto que sim. O que vocé aprendera a observar nos outros a fim de estabelecer empatia
também indicard o posicionamento mental deles, como entendem o mundo, o que estao
pensando e como se sentem. A leitura da mente comeca no estdgio inicial, como condicao para
criar bons relacionamentos.

A regra bdsica da empatia

A regra basica para estabelecer a empatia é realmente muito simples, mas pauta-se numa
percepcao profunda de como as pessoas funcionam. A regra bdasica da empatia é adaptar-se a
como os outros preferem se comunicar. (Se vocé tiver estudado marketing, aprendeu a sempre se
comunicar no nivel do grupo demografico alvo, e aqui é a mesma coisa.) Isso se faz de varios
modos, que analisaremos em breve. Eles sdo, quase sem excecdo, métodos silenciosos que a
pessoa com quem vocé estd se comunicando somente captard inconscientemente.

Ao adaptar-se a outra pessoa, vocé conquista duas coisas diferentes. Fica mais facil para a
outra pessoa entender o que vocé esta dizendo, jd que vocé esta se expressando
(silenciosamente) exatamente como ela teria feito. O destinatario ndo precisa mais “traduzir” a
sua comunicacao silenciosa para algo que entenda melhor, jd que agora vocé estd se
comunicando do modo que ele prefere (e entende melhor). Quando as barreiras comunicativas
sao removidas assim, quando a pessoa com quem vocé esta conversando nao precisa mais
“filtrar” as suas informacodes para entendé-las, isso significa que o perigo do mal-entendido foi
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minimizado. Para ser capaz de se adaptar a outra pessoa, vocé precisa estar certo, em primeiro
lugar, de que entende como a pessoa prefere se comunicar. Em outras palavras, aprendendo a
observar como os outros se comunicam, vocé também estd aprendendo a entender o que eles
de fato estdo tentando dizer.

Uma outra conquista é a pessoa passar a gostar mais de vocé. O motivo é simples:
adaptando-se ao modo de comunicacao do outro e ficando igual, vocé demonstra que é como
ele, ja que as suas expressdes se parecem com as dele. E as pessoas gostam daqueles que as
lembrem de si mesmas. De quem gostamos mais? De ndés mesmos. De quem gostamos em
segundo lugar? Das pessoas que sejam como ndés. Gostamos de conviver com pessoas que
sejam como noés, que vejam o0 mundo como nds vemos e gostem ou desgostem das mesmas
coisas que nds. As pesquisas demonstram que também preferimos contratar pessoas que sejam
como nos. Escolhemos os nossos amigos mais proximos com base em quem nos deixa
confortaveis sendo quem somos. E quem melhor do que aqueles que ja sejam como nds?

Neste ponto acho importante tecer um breve comentario. A ideia de se adaptar a alguém
nao significa, naturalmente, apagar completamente a propria personalidade. Estabelecer
empatia dessa forma é algo que se faz inicialmente, ao acabar de conhecer alguém. Em qualquer
relacionamento ou encontro, nos adaptamos um ao outro continuamente depois que a empatia
se estabelece. Vocé pode auxiliar o processo estabelecendo a empatia conscientemente,
oferecendo-se de modo desinteressado a ser aquele que vai se adaptar, pois é provavel que
vocé esteja mais ciente do processo do que a pessoa que estad conhecendo. E como oferecer-se
para falar um idioma estrangeiro com alguém que o entenda melhor do que portugués. Vocé se
adapta ao modo pelo qual a outra pessoa prefere se comunicar. Ao acompanhar as preferéncias
da pessoa, vocé se mantém no habitat dela e reflete as experiéncias dela de modo a confirma-
las e corresponder a elas. Ao se adaptar a alguém, ao comecar a falar o idioma estrangeiro com
ele, vocé esta dizendo a mente inconsciente: “Sou como vocé. Comigo vocé estd seguro. Pode
confiar em mim”.

Depois de estabelecer a empatia, vocé pode comecar a mudar o seu préprio comportamento
para conquistar as mesmas mudancas no outro. Depois da empatia, ndo é preciso continuar
seguindo a orientacdo da pessoa, nem se adaptar, ela ficara satisfeita em seguir vocé. E assim
gque a empatia normalmente funciona. N6s nos revezamos ao seguir a orientacao mutua, o
tempo todo.

Eu asseguro que alguém que fale a proépria lingua melhor do que portugués tera mais
facilidade para entender vocé e gostara mais de vocé se vocé nao insistir em falar portugués.
Mas, tdo logo essa pessoa decida que gosta de vocé, ela nao se importara de tentar falar um
“portugués macarrdénico”.

Se houver empatia, a pessoa também aceitara as suas ideias e sugestdes mais facilmente.
Quando alguém gosta de vocé, ele tende a desejar concordar com vocé. Isso significa que, se
vocé se adaptar a alguém e mostrar que gosta dele, ele sentird vontade de concordar com
vocé. As coisas que vocé fala sao os tipos de coisas que ele mesmo poderia ter pensado (ja que
vocés sdo tao parecidos). Discordar de vocé seria um pouco como discordar dele mesmo.

Ap6s a empatia, vocé pode assumir o comando e levar a pessoa a um estado mental positivo,
alguém mais ajustado para entender claramente a sua mensagem ou as suas ideias, e o valor
delas. E um caso de influéncia sem controle. Ndo estamos tentando manipular ninguém em
nenhum sentido sinistro da palavra. Se a sua ideia de fato ndo for boa, ndo convencera ninguém,
nao importa o quanto a empatia seja boa. O que estamos tentando fazer é criar um
relacionamento mutuamente benéfico, em que seja possivel discutir a questao com criatividade
e construtivamente, com respeito e compreensao. Nao “controlamos” nem enganamos as
pessoas para que elas deem opinides que de fato ndo tenham. Apenas garantimos que estejam
em um estado excelente para entender as vantagens reais do que estejamos apresentando,
usando apenas meios simples, como mover o corpo ou ajustar a nossa voz de acordo com certos
principios.
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Por que a empatia funciona:

Se eu for igual a voc€, vocé me entendera e apreciara.

Se vocé me apreciar, desejard concordar comigo.

Situagbes em que vocé precisa da empatia

Nunca é tarde demais para comecar a estabelecer empatia com alguém. Talvez vocé tenha
um relacionamento muito ruim com alguém e deseje mudar isso. Comece a estabelecer
empatia na préxima vez que se encontrarem. Provavelmente vocé ndo conseguira reverter o
quadro logo na primeira vez, mas, se continuar tentando estabelecer empatia todas as vezes em
gue se encontrarem, vocé perceberd uma grande diferenca na forma pela qual a outra pessoa
age em relacéo a vocé razoavelmente rapido. E claro que sempre existem algumas pessoas com
quem simplesmente parece impossivel criar empatia. Em geral, no fundo vocé nao deseja a
empatia, de qualquer modo, entdo ndo ha problema. Nao estou afirmando que vocé deve gerar
empatia em todos. Apenas estou dizendo que isso pode ser feito.

Quando a empatia é atil? Quase sempre. Mencionei algumas situacdes antes. Veja outros
exemplos cotidianos:

» Quando vocé deseja se comunicar claramente com a pessoa com quem convive (e talvez
entender o que ela vem tentando dizer por todos estes anos).

« Quando vocé estd tentando reconquistar o respeito dos seus filhos.
« Ao lidar com autoridades.

« Ao lidar com pessoas que ocupem cargos de autoridade dubia e que possam lhe causar
problemas, como funcionarios de banco mal-humorados ou outros prestadores de servicos.

+ Ao receber um telefonema oferecendo alguma venda (nesse caso, talvez vocé prefira nao
estabelecer empatia)?.

+ Numa entrevista de emprego.

Em situacbes de trabalho, a capacidade de estabelecer empatia é uma habilidade
importante. Elaina Zuker, especialista americana em comunica¢des, destaca o seguinte:

- E comum precisar conquistar cada vez mais, embora os seus recursos continuem
diminuindo. Vocé com frequéncia cairda em situacdes de competicdo com os colegas,
disputando recursos limitados. O seu trabalho pode depender da sua habilidade de gerar
empatia em pessoas importantes, como a pessoa que distribui os recursos.

- Para ser um executivo bem-sucedido é preciso estar aberto e encorajar a comunicagao
bilateral. Se vocé se fechar em si mesmo, poderd correr o risco de alienar tanto os seus
superiores quanto aqueles de hierarquia mais baixa do que a sua. Hoje espera-se que
executivos e chefes de equipe tenham conhecimentos pessoais de alto nivel. E tudo isso
comeca com a capacidade de gerar empatia.

« Convencer as pessoas a embarcar numa ideia inovadora e criativa exige uma série bem
desenvolvida de habilidades comunicativas. Nao importa o quanto a sua ideia seja boa, ela
nao chegara a lugar nenhum se vocé ndao conseguir convencer as pessoas certas de que ela
de fato é boa.

» Quando se estd no meio de uma organizacao, existem pessoas acima de vocé, a quem vocé
deve obedecer, e outras que vocé deve chefiar. Em ambos os casos, é necessario ser capaz
de gerar empatia e influenciar as pessoas para obter os resultados desejados.

« Em organizacdes horizontais, é frequente acabar tendo mais responsabilidade do que poder
de fato. E necessario trabalhar através de outras pessoas. Em estruturas horizontais, as
atividades sao realizadas por meio da empatia e trabalho conjunto.
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« A sua competéncia, habilidades profissionais, conhecimentos, tudo aquilo que vocé
aprendeu em anos de experiéncia, nada disso é tao importante quanto a sua habilidade de
estabelecer empatia. O mercado de trabalho é muito mével atualmente. Vocé pode cair
numa situacdo que o force inevitavelmente a mudar de emprego, sem opgao.
Independentemente do seu alto grau de competéncia, ninguém quer um expert intratavel.

Aperfeicoando o que vocé jd sabe

Lembre-se de que vocé ja usa a maioria das técnicas de leitura da mente que eu abordarei
aqui. Vocé sé nao sabe disso. De mais a mais, é provavel que vocé nao as use ao maximo. O que
faremos é observar essas técnicas, aperfeicoa-las para que sejam eficazes e depois devolvé-las
ao seu inconsciente. E, como vocé ja conhece tudo isso de algum modo, nao ha motivo para se
intimidar pela quantidade de informacdao e nimero de técnicas das paginas seguintes. O fato é
que sera mais facil aprender isso do que muitas outras coisas. Veja um modelo de como o
processo de aprendizagem funciona:

1° passo: Ignorancia inconsciente. O exemplo classico é andar de bicicleta. No 1° passo, isso
significa que eu nao sei andar de bicicleta, mas também nao sei que existe algo chamado
ciclismo.

2° passo: Ignorancia consciente. Eu ndo sei andar de bicicleta, mas estou ciente de que existe o
ciclismo e que é algo que eu desconheco.

3° passo: Conhecimento consciente. Sei andar de bicicleta, mas somente quando me concentro
e mantenho o foco no que estou fazendo.

4° passo: Conhecimento inconsciente. Sei andar de bicicleta e nem preciso pensar a respeito
para fazé-lo.

A real aprendizagem apenas acontece no 4° passo e vocé ja esta ai. Porém, retornaremos ao
3° passo para lapidar os seus conhecimentos e talvez incrementa-los. Voltar ao 4° passo sera
tarefa sua, e vocé tem todo o tempo do mundo para tanto. Depois de fazer os exercicios do
livro, comece a usar os métodos, um de cada vez, até perceber que estd agindo
automaticamente (ou seja, vocé chegou ao 4° passo). Somente nesse estdgio comece a usar
outro método. Nao tente fazer tudo ao mesmo tempo, sé causaria confusdao. Va4 com calma e
lembre-se de se divertir! E muito divertido, especialmente quando vocé comecar a notar como
é facil e como funciona bem.

[2]. Todas essas técnicas podem ser usadas ao contrario para destruir a empatia (vocé percebera o quanto algumas pessoas de dificil
convivio sao verdadeiros mestres dessa arte). Tudo o que vocé precisa para destruir a empatia é usar métodos comunicativos que
sejam os mais distantes possiveis daqueles usados pela outra pessoa. A falta de empatia é um jeito eficiente de destruir um encontro
rapidamente ou livrar-se de pessoas indesejadas. Simplesmente comporte-se de modo incdbmodo e desagraddvel para que elas ndo
desejem continuar conversando com vocé.
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EMPATIA NA PRATICA
Usando a comunicag¢do inconsciente
com consciéncia

Agora respire fundo. Nas préoximas paginas vocé sera bombardeado com fatos, métodos e
técnicas que podem ser usados para estabelecer a empatia. Vocé aprenderd tudo, desde
linguagem corporal e tom de voz até niveis de energia e opinides pessoais. E claro que a ideia é
que vocé use tais ideias na vida real e, quanto mais cedo comecar a praticar, melhor. Contudo,
lembre-se de ndo se apressar. Va com calma ao aprender a dominar os diferentes métodos.

Néo precisa ficar preocupado em “ser flagrado” enquanto pratica a geracdo de empatia nas
pessoas. Prometo que ninguém reclamara de como é mais facil entender vocé agora, como é
mais prazeroso conversar com vocé ou até mesmo como, de repente, vocé parece conseguir ler
a mente deles. Embora durante um tempo vocé fique muito ciente de tudo o que fizer, o
mesmo nao se aplica as pessoas ao seu redor.

MeXxa esse traseiro!

Como usar a linguagem corporal

Como ja falei, estabelecemos a empatia pela adaptagdao ao nosso interlocutor em diversas
areas. A primeira é a linguagem corporal. Na verdade eu nao gosto muito desse termo.
“Linguagem” me parece uma lista de vocabulario para vocé aprender. E claro que existem livros
assim. Eles ensinam que, quando o dedinho de alguém se mexe de um jeito, significa algo, e,
quando o pé esquerdo faz algo, significa outra coisa. Mas ndo é tao simples assim. Os nossos
gestos nem sempre significam a mesma coisa em todas as situagdes ou para todas as pessoas.
Escrever um verbete num dicionario de linguagem corporal que defina os bragos cruzados
como “manter distancia / dissociacao / duvida” (e eu sei que muita gente escreveria isso com
toda a satisfacao) é errado, primeiro porque estaria ignorando consideravelmente expressoes
mais multifacetadas e dinamicas que o nosso corpo é capaz de produzir, e, segundo, porque
parece exigir de vocé a crenca de que a linguagem corporal existe isoladamente, independente
de todas as outras coisas. Em algum momento vocé deve ter cruzado os bragos e ter sido
assaltado por este pensamento: “Tudo bem! E isso que as pessoas fazem quando estdo irritadas
ou se distanciando. Mas eu nao estou irritado!” Exatamente. Deve ter havido outro motivo:
talvez estivesse frio e vocé cruzou os bragos para se aquecer. Ou ndao passou de um jeito
conveniente de descansar os bracos por um minuto. Para ter certeza de que alguém de fato
estd se distanciando ou em duvida, precisamos procurar outros sinais fisicos visiveis e
considerar o contexto em que tais gestos estao sendo executados. Como se comporta o resto
do corpo? Os bragos estdo tensos ou relaxados? E o rosto? A nossa discussao foi acalorada? Estd
frio? E por ai vai.

Prefiro substituir o termo “linguagem corporal” por outro, como “comunicagao corporal”. Mas
também parece arido demais. E, como eu nao quero causar confusdao com o acréscimo de outro
termo novo a uma darea que ja estd saturada de termos e defini¢cbes, permanecerei com o termo
“linguagem corporal” - o qual, vocé entende, € um termo para algo consideravelmente mais
variado e dinamico do que muita gente pensa.

Alinhamento e espelhamento

Entdao, como usar a sua linguagem corporal para criar empatia? Em termos simples: copie a
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outra pessoa. Ou, usando o termo adequado, reflita um eco postural. Em outras palavras:
observe a postura da pessoa, o angulo da cabec¢a, como ela mantém os bragos etc. e depois faca
0 mesmo. Se ela mover alguma parte do corpo, mova a mesma parte do seu préprio corpo. Ha
dois modos diferentes para tanto, chamados alinhamento e espelhamento, e ambos baseiam-se
na mesma ideia. A opg¢ao pelo método de fato s6 depende de como vocé estiver posicionado
em relacao a pessoa. No alinhamento, vocé move a parte correspondente do seu corpo quando
a pessoa com quem vocé deseja se alinhar mover-se (ou seja, se ela mover o brago direito, mova
o braco direito). O alinhamento é adequado se vocé estiver sentado ou de pé préximo a pessoa
cuja linguagem corporal vocé seguird. No espelhamento, vocé move a parte oposta do seu
corpo (ou seja, ela move o brago direito, vocé move o seu braco esquerdo) como se vocé fosse a
imagem dela num espelho. O espelhamento é usado quando se esta sentado ou de pé, de
frente para a pessoa.

E 6bvio que, se vocé comecar a copiar alguém a risca, parecerad muito estranho. Em primeiro
lugar, sera uma mudanga 6bvia no seu proprio comportamento se vocé deixar de se mover
normalmente e comecar a se mover do mesmo modo que a pessoa com quem estd
conversando. E, se vocé comecar a imitar os movimentos dela com exatidao, a sua intencao
ficara extremamente ébvia. Em vez de criar empatia, vocé passard a impressao de ser um
lunatico esquizofrénico. Assista ao filme Mulher solteira procura se quiser saber o que ndo fazer.

Ao criar empatia, adaptando-se a comunicacao de outra pessoa, é importante ser discreto e
gradual. Para comecar, faca mudancas muito pequenas e aumente-as gradualmente, em ritmo
bem cauteloso. A rapidez com que se faz isso é determinada pela indicagcao de que vocé esta
conseguindo a reacdo desejada. Quanto mais vocé conseguir provocar interesse e envolvimento
na outra pessoa, mais abertamente podera imitar a linguagem corporal dela. Isso também se
aplica depois que a empatia ja tiver sido estabelecida.

Ao adaptar o seu comportamento ao comportamento de outra pessoa

€ necessario ser sutil e agir gradualmente.

Para comecar, vocé deve usar gestos representativos (outro termo elegante). Em outras
palavras, vocé imita a pessoa, mas s6 um pouco. Contanto que seja coerente ao seguir a
linguagem corporal da pessoa, vocé pode abrandar os movimentos. Se ela cruzar os bracos,
vocé pode colocar a mao direita sobre o pulso esquerdo. Vocé faza mesma coisa, mas em escala
menor. Assim, vocé evita que a pessoa comece conscientemente a desconfiar da sua intencao.

Um outro jeito de mascarar o fato de estar imitando alguém é atrasar os seus movimentos.
Em vez de fazer algo diretamente depois da outra pessoa, vocé pode esperar vinte ou trinta
segundos. Ainda que vocé seja constante, isso sera registrado pela mente inconsciente da
pessoa, que captard o fato de que vocés dois tém os mesmos padrdoes de movimento e sao
“parecidos”.

Uma terceira forma de ocultar o que vocé estd fazendo é imitar as expressdes faciais da
pessoa, ja que ela ndao pode ver o proéprio rosto, entdo nao poderd comparar a aparéncia de
vocés dois. Mas as expressodes faciais da pessoa sao um reflexo de como ela se sente (pois os
Nnossos processos mentais e fisicos sdo conectados). Se ela notar uma expressao correspondente
no seu rosto, perceberd que vocé se sente do mesmo modo, porque vocé se parece com ela. E
isso tende a resultar num vinculo extremamente préoximo. Como nao podemos ver 0 Nosso
proprio rosto, é praticamente impossivel descobrir que alguém estd imitando as nossas
expressodes faciais; apenas temos uma sensacao de afinidade. Apenas assegure-se de que aquilo
gue estiver imitando seja uma expressao especifica e ndo apenas a aparéncia natural da pessoa.
Algumas pessoas parecem tristes, carrancudas ou irritadas quando, de fato, estao relaxadas,
dependendo do formato do rosto. Tenha certeza da aparéncia da pessoa com quem vocé
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estiver se alinhando para poder diferenciar o seu rosto comum e as suas expressdes emotivas
genuinas.

E ndo deixe de se movimentar na mesma velocidade, no mesmo ritmo da pessoa. Isso é
especialmente importante para quaisquer gestos interativos, como apertar a mao. Se estiver
lidando com uma pessoa lenta, aperte a mao lentamente, e vice-versa. Se notar que a pessoa
fala rapidamente e parece nervosa, vocé precisarda aumentar a velocidade do aperto de mao.
Outros gestos ritmicos, como balancgar a cabega ao concordar, também devem ser adaptados ao
ritmo certo. Mais adiante vocé aprendera como ter ideia, até mesmo no primeiro encontro, do
tipo de ritmo em que alguém fala ou pensa.

Naéo invente interpretacbes

Como escrevi antes, a maioria dos nossos gestos nao tem significados universais que sejam
os mesmos para todos. Entretanto, existe uma espécie de diciondrio para a maioria da
linguagem corporal das pessoas. Em geral usaremos os mesmos gestos todas as vezes em que
tivermos determinado humor, ainda que ninguém mais use esse gesto particular. Entao, nao dé
muito crédito as suas interpretacdes da linguagem corporal de alguém num primeiro encontro.
Vocé pode observar, por exemplo, que a perna esquerda dela esta se mexendo, mas evite
interpretar isso imediatamente como um sinal de que ela esta nervosa, a menos que haja outras
indicagOes para tanto. Algum tempo depois vocé aprendera a associar os movimentos e poses
de algumas pessoas a emo¢des e pensamentos especificos. Talvez a perna esquerda realmente
tenha sido um sinal de nervosismo, mas, ainda assim, esse principio apenas seria aplicado aqui,
nao necessariamente revelando algo sobre outra pessoa. Todos nds nos expressamos de forma
especial. Depois que tiver algum conhecimento da leitura da linguagem corporal dos outros,
vocé perceberd que esta ficando muito melhor ao prever o que alguém esta prestes a dizer.
Vocé estara lendo mentes!

Ao comecar a observar os outros de um jeito novo, vocé também logo passard a perceber
mudancas neles, mudangas que, embora vocé nao consiga imitar, podem oferecer muitas
informacdes sobre como eles se sentem e no que estao pensando. Vocé perceberd
prontamente coisas como mudang¢as no tom da pele. Quando sentimos medo o nosso rosto
costuma ficar mais palido. Quando enrubescemos, nao precisa ser nas bochechas. O
enrubescimento também pode ser observado no alto da orelha, testa ou maxilar. Vocé notara
quando as pupilas de alguém dilatarem, um sinal de interesse e envolvimento, e haverd mais
sobre isso adiante. Apenas quero avisar que vocé logo comecara a notar coisas que, antes, nao
acreditaria serem possiveis de se ver.

O que fazer quando alguém estda obviamente usando linguagem corporal que indica
bloqueio ou distanciamento? Vocé o espelha também? Ndao ha consenso sobre essa questao.
Alguns acham uma ideia péssima, outros a recomendam. Aqueles que a recomendam alegam
que, ja que um dos motivos pelo qual estabelecemos empatia, em primeiro lugar, é
eventualmente guiar a outra pessoa, vocé deve conquistar a empatia através da imitacdo da sua
linguagem corporal e depois, gradualmente, mudar a sua linguagem corporal de modo a abri-la
e tornéa-la mais positiva. Assim, é possivel causar uma mudanca no outro. E uma boa ideia, mas
acho que é preciso considerar o contexto. Se houver tensao no ar, é possivel fazer melhor do
que espelhar a linguagem corporal de bloqueio. Ha tantas outras coisas que vocé pode fazer
para conseguir empatia! Cruzar os bragos pode nao ser a melhor ideia. Contudo, se nao houver
outros sinais de que realmente é um caso de linguagem corporal de bloqueio, espelha-la pode
fazer sentido. Como eu disse, bracos cruzados poderiam simplesmente indicar que esta frio no
ambiente.

Linguagem corporal como terapia

Um dos motivos para estabelecer a empatia conscientemente é, como falamos, permitir que
vOCé guie a outra pessoa para um estado mental (desejado). Funciona porque desejamos seguir
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um ao outro quando ocorre empatia. O preco de nao agir assim é a destruicao da empatia e,
inconscientemente, fariamos quase qualquer coisa para evitar isso. Um bom exemplo do quanto
pode ser util ser capaz de guiar alguém é aquela situacdo em que vocé consegue transformar a
linguagem corporal de bloqueio de alguém em uma linguagem mais aberta, como mencionei
ha pouco. Lembre-se de que vocé ndo esta apenas transformando a linguagem corporal; vocé
estd transformando toda a atitude da pessoa. Elas estao conectadas, lembra? O que acontece
com o corpo também acontece com a mente.

Outro uso bastante pratico é transformar estados negativos de amigos e entes queridos. E
um método terapéutico classico que vocé mesmo pode usar facilmente. E atil quando o seu
amigo estiver meio triste sem um motivo especial. Talvez seja uma segunda-feira chuvosa, na
ultima semana antes do dia do pagamento. V4 em frente e espelhe a linguagem corporal da
pessoa! Ndao expresse as emog¢des negativas com o seu corpo do mesmo modo que o seu
amigo; nao é a sua intencdo deixa-lo ainda mais triste. O que vocé quer é o suficiente para criar
empatia e deixar claro que vocé entende a situacao dele. Depois de estar certo de que existe
empatia, permita gradualmente que a sua linguagem corporal se abra e torne-se mais positiva.
Endireite as costas, abra os gestos, afaste os bragos do corpo e comece a sorrir. Em todos os
passos observe se o seu amigo estda seguindo vocé na mudancga. Se ele se extraviar e a sua
orientacdo nao estiver mais sendo assimilada, vocé pode recuar um passo e reconquistar a
empatia. Conduzir alguém em uma situacao de empatia € como dar dois passos adiante e outro
para tras.

Ap6s conseguir uma mudanca suficiente na linguagem corporal do outro, vocé tera mudado
o humor dele da mesma maneira. A tristeza terd se dissipado. E impossivel ficar triste se vocé
erguer as costas, elevar o queixo e sorrir. Experimente!

Mas lembre: nunca faga isso com alguém que tenha um problema real. Uma pessoa de luto,
por exemplo, precisa permanecer assim por algum tempo. O pesar é uma situacao em que
conservamos energia e processamos mentalmente os eventos que causaram a emogao. Se vocé
praticar esse exercicio com alguém que esteja vivenciando um pesar genuino, o processamento
mental necessario para que ele prossiga sera bloqueado. Nesses casos, € melhor deixar a
pessoa em seu estado triste, porém necessario. Mas, como eu disse, para alguém puramente de
baixo astral, é perfeito!

-

Exercicios de observacao \

1) Quando for a um restaurante, observe como as pessoas em uma situacdo de empatia seguem e
conduzem umas as outras. Encontre um casal ou grupo de amigos que parecam ter um relacionamento
intimo, proximo e bem-estabelecido. Observe como eles se revezam, seguindo e conduzindo a
linguagem corporal de cada um enquanto conversam.

2) Vocé também pode tentar localizar pessoas que se sentam da mesma forma que aqueles sentados
proximos a elas; ou

3) Tente notar quem se conhece e quem ndo se conhece num Onibus, bonde ou metrd cheio. Uma dica:
procure aqueles que estejam sentados e se movimentando do mesmo jeito. Ainda que eles nao estejam
exatamente perto um do outro, o padrao serd 6bvio para vocé.

Exercicios para os timidos
Vocé pode praticar estes exercicios se estiver um pouco intimidado pela ideia de imitar uma pessoa
com quem estiver conversando.

1) Assista a um programa de entrevistas ou um debate na televisdo. Sente-se na mesma posicao e
mova-se do mesmo modo que a pessoa entrevistada. Vocé€ percebera que sabe mais ou menos o que
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ela falard antes mesmo que ela fale. Isso ndo ¢ particularmente surpreendente. Afinal, ela esta sentada
assim porque estd pensando certas coisas. Se seguir os movimentos e as posicoes dela, vocé miciard
humores e processos mentais parecidos em si mesmo. Preste atengdo a como as suas emogoes € a sua
percepcao de si mesmo mudam a medida que vocé adota posturas corporais diferentes.

2) Gerar empatia a distancia. Se estiver num espaco publico ou em outro ambiente social, vocé pode
escolher alguém com quem ndo tenha contato direto, alguém na outra extremidade da sala, e comegar a
se adaptar a linguagem corporal dessa pessoa. Nao se surpreenda se a pessoa ndo demorar a
perguntar se vocés se conhecem de algum lugar. Espera-se que ela julgue vocé familiar, j4 que vocé € a
propria imagem dela refletida! Entdo vocé deve escolher alguém com quem nio se importe em
conversar, nao alguém indesejavel. Esse ¢ um método secreto para se aproximar de pessoas com quem
voce gostaria de conversar, mas € muito timido para tanto, e despertar o interesse delas.

3) Um bom modo de se livrar da sensagdo de que essa pessoa percebera o que vocé esta fazendo ¢
fazer com que ela fale sobre si mesma. Depois, comece a espelhar a linguagem corporal dela
descaradamente enquanto emite ruidos de concordancia, como “aham” e “sim”. Observe como ela nem
esta prestando atengdo ao que vocé estd fazendo. Quando falamos sobre n6s mesmos, ou estamos
muito irritados, nds nos desligamos do mundo. Falamos sobre nds mesmos, para nds mesmos, cOnosco
e raramente percebemos qualquer coisa que alguém esteja fazendo.

\ J

No comeco vocé pode se sentir perturbado por um sentimento de que é tudo muito
artificial, de que simplesmente nao é vocé. E isso mesmo, nesse caso nao é vocé. O sentimento
artificial é apenas uma questdao de adquirir o hdbito. Quando vocé aprendeu a andar de
bicicleta, a conexao entre executar um movimento circular com o pedal e ir para a frente era
completamente artificial em principio. Mas, depois, vocé aprendeu como fazer e finalmente
chegou ao quarto estdgio de aprendizagem. Andar de bicicleta tornou-se uma das suas
habilidades internalizadas e inconscientes. Tornou-se parte de vocé. As suas habilidades
praticas para estabelecer empatia podem se tornar uma parte natural de vocé do mesmo jeito.
Tudo o que vocé precisa para adquirir o habito é comecar a fazer.

Como é a sua voz realmente?
Como usar a sua voz

A voz é outra ferramenta poderosa para estabelecer empatia. O mesmo principio estd em
jogo aqui: vocé adapta a propria voz ao modo pelo qual a outra pessoa usa a dela. Mais uma vez,
é claro que isso deve ocorrer gradualmente e com discricao. E assim como no caso da
linguagem corporal, ndo ha necessidade de uma imitagao exata e perfeita. O fato é que, mesmo
se vocé conseguisse se dar bem imitando perfeitamente a linguagem corporal de alguém,
pareceria muito estranho se, de repente, vocé comecasse a falar exatamente como a pessoa
com quem conversa. E, como 0 nosso corpo é unico, nao conseguiriamos imitar uma voz com
perfeicdo, mesmo se quiséssemos. (E por isso que as habilidades de bons imitadores sdo tao
apreciadas.) Mas sempre é possivel adaptar-se a alguma qualidade na voz da outra pessoa,
algum traco do qual é possivel ao menos aproximar-se. Ouca e veja como ela usa os seguintes
elementos da fala:

Tonalidade

E uma voz profunda ou leve? Fato interessante nimero 1: Muitos homens falam com voz mais
profunda do que a constituicdo da laringe deles, e muitas mulheres falam com voz mais leve do
que deveriam. Isso se justifica pelo impacto cultural no comportamento. Acreditamos estar
enfatizando a nossa masculinidade ou feminilidade assim. Os resultados principais sao varios
homens falando por ai em tons guturais, dificeis de compreender, até desgastarem as pregas
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vocais, enquanto muitas mulheres tém uma voz delicada demais e lamuriosa que nem sequer
conseguem elevar o suficiente para conseguir a atencdo das pessoas. Ridiculo.

Plenitude

E uma voz rica com muitos timbres diferentes ou é fraca e delicada? Fato interessante
numero 2: Como resultado das marcas culturais, classificamos as vozes plenas e ricas como
potentes, sérias e confidveis, enquanto vozes mais delicadas parecem femininas e sedutoras.
Uma voz delicada também pode transmitir uma impressao infantil.

Melodia

E uma voz mondtona, que sempre permanece com um unico tom? Vozes mondtonas em geral
nao usam entonacdo descendente no fim de uma afirmagao, tampouco entonagao ascendente
no fim de uma pergunta. Isso pode dificultar a compreensdao do que alguém com voz mondétona
realmente quer dizer - foi uma pergunta ou afirmacao? Ou foi uma piada? O contraponto seria
uma voz melddica, que usa muitos tons diferentes na fala. Os escandinavos, especialmente os
noruegueses, sao famosos pela fala melédica e musical.

Ritmo

A pessoa esta falando rapido ou devagar? Falamos a uma velocidade equivalente ao nosso
pensamento e compreensao das coisas, entao, se vocé falar devagar demais, entediara a pessoa
com quem esta conversando, levando-a a pensar em outra coisa, e ndo na mensagem que vocé
esta tentando transmitir. Na pior das hipdteses, isso poderia provocar irritacao e ela poderia
comecar a esperar que vocé terminasse logo, para que ela concluisse a conversa antes de
perder mais tempo. Por outro lado, se vocé falar rapido demais, corre o risco de perdé-la, e ela
pode nao assimilar os pontos importantes do que vocé tem a dizer.

Forca e volume

Adaptar-se ao volume de outra pessoa é uma boa tatica. Uma pessoa de fala mansa apreciara
se vocé abrandar a voz. Alguém que fale com voz forte respeitara mais vocé e reconhecera em
vocé um companheiro se vocé aumentar o volume da voz. O fato é que falar ainda mais alto
pode ser uma boa forma de fazer com que um tagarela abrande a prépria voz, ja que isso tende
a chamar a atencdo das pessoas para os proprios niveis de fala.

Como vocé vé, a voz tem muitas propriedades diferentes para vocé espelhar. Se for escolher
apenas um trago para trabalhar, recomendo que vocé adapte o seu ritmo. A empatia é, em
grande escala, uma questdao de espelhar o ritmo do outro e, no caso da fala, isso produz
resultados especialmente bons. Dizem que adaptar o seu ritmo vocal é a técnica mais
importante para gerar empatia. Nao sei se isso é inteiramente verdadeiro, mas é uma técnica
muito poderosa. A voz é especialmente importante, pois as vezes ela é a Unica ferramenta que
temos para a comunicacdo - ao telefone, por exemplo. Nos Estados Unidos, uma companhia de
telemarketing encomendou um estudo com o objetivo de aumentar as vendas. Eles vendiam
assinaturas de revistas e, por esse motivo, entravam em contato com cada cliente potencial uma
ou até duas vezes antes de fracassar ou fechar negécio. Na experiéncia, a equipe de vendas foi
dividida em dois grupos. Um grupo continuou a trabalhar do mesmo modo de antes, enquanto
0 outro recebeu uma instrucao a mais: tente ajustar o ritmo da sua fala ao ritmo da pessoa com
quem falar. Usando somente essa diferenca na metodologia, o segundo grupo aumentou as
suas vendas em 30%, enquanto o primeiro nao melhorou o indice de vendas anterior.
Repetindo: tudo o que fizeram foi adaptar o ritmo da fala aquele da pessoa com quem falaram.
Mesmo se vocé nao for da drea de vendas, um aumento positivo de 30% é muito, ndao importa o
que vocé fizer nem quais sejam os seus relacionamentos, especialmente quando tudo o que
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vocé precisa fazer é observar se esta falando rapido ou devagar.

Falamos a uma velocidade equivalente ao nosso pensamento e
compreensdo das coisas. Se vocé falar devagar demais, entediara o
ouvinte. Se falar rapido demais, poderd perdé-lo. Ao falar na

velocidade certa, os seus pensamentos sdo expressos como palavras
na mesma cadéncia na qual a pessoa com quem se conversa esta
acostumada a pensar.

Expressoes idiomaticas
Mudando as suas expressées

O que estamos prestes a discutir nao é exatamente silencioso, mas, mesmo assim, eu
gostaria de continuar, ja que se trata de um outro jeito de obter empatia. Todos noés preferimos
usar o nosso idioma de varios modos. Darei alguns exemplos desses tipos de toques pessoais e
expressdes idiomaticas do idioma. E sempre bom ser capaz de se adaptar a eles ou a quaisquer
outras praticas linguisticas similares. E 6bvio que vocé precisa conhecer o suficiente sobre as
referéncias culturais envolvidas para ser capaz de adaptar a sua comunicacdo de modo
verossimil.

Girias

E bem dificil adaptar-se as girias porque elas sdo especificas a tendéncias, regides e faixas
etdrias. Estdao sempre mudando, e uma expressao que hoje é 6tima poderia ser ruim amanha. Se
vocé achar que conhece o suficiente para espelhar certos tipos de girias usadas pela pessoa
com quem quiser criar empatia, vd em frente! Mas, se nao souber o que responder a “Qual é,
meu irmao?”, é melhor nem tentar. Ha altas possibilidades de constrangimentos. As girias
também funcionam como um modo de indicar que vocé pertence a certo grupo, como uma
faixa etaria, por exemplo, entdao vocé também deve ponderar o quanto sera levado a sério ao se
representar como membro do grupo em questdao. Se vocé se deparar com uma giria que
indique uma faixa etaria e ndo pertencer a tal faixa para usa-la, vocé pode mostrar que é
moderno o suficiente para saber o sentido da palavra e responder a ele, mas isso nao significa
que deve usa-la, exceto se estiver “qualificado”. Ou seja, a menos que vocé pudesse ser visto
plausivelmente como parte do grupo de pessoas que compartilhem esse uso particular da giria.

Jargdo

Em muitas conversas sao usadas expressdes que somente sdo necessarias para o topico
especifico de discussdao. Quando se fala sobre barcos, termos nauticos provavelmente serdo
usados. Usando o jargao na mesma medida que a pessoa com quem estiver conversando, vocé
mostra que tem o mesmo conhecimento e compreensao sobre o tépico. Isso acontece nas duas
diregdes. Se alguém usar mais termos técnicos do que vocé faria normalmente, e vocé tiver o
conhecimento para se adaptar a fala do outro, vd em frente. Se alguém usar menos termos
técnicos do que vocé usaria normalmente, contenha o seu uso. Se alguém apontar para a tela e
disser “o computador quebrou”, provavelmente sera inutil perguntar quantas particées existem
no drive c:. Pergunte se ele ja reiniciou.

Experiéncias pessoais

Apesar do longo tempo que passaram na escola, muito poucas pessoas falam conforme a
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gramatica prescreve. Tendemos a adicionar palavras supérfluas e desnecessarias, tipo, em tudo
quanto é lugar, especialmente, sabe como é, no fim de uma frase e sei 1da mais onde. Ou a
comecar frases com oragdes subordinadas. Se ouvir alguém usar expressdes assim, faca o
mesmol!

Palavras de transe

Todos nés temos palavras preferidas. Palavras que usamos muito em todos os tipos de
situacdes. Podem ser girias, jargao ou algo completamente diferente. Em geral, sdao algo que
assimilamos de outra pessoa e adotamos como habito ao falar. As vezes percebemos essas
palavras dolorosamente. Isso acontece quando nos flagramos usando uma delas e explodimos:
“manm Preciso parar de falar assim!” Mas também ha outras palavras que gostamos de usar e
nem sempre notamos. Milton H. Erickson, o maior nome da hipnoterapia moderna e homem
muito sabio e respeitavel, chamava-as de “palavras de transe”, como num transe hipnético. Um
jeito bem rapido de conquistar empatia é prestar atencao as palavras de transe de alguém, ou
seja, palavras frequentemente usadas ao falar, e depois vocé mesmo usa-las. Vocé comeca a
falar a lingua da pessoa, mostrando que é igual a ela, e sera claramente entendido, jd que vocés
até usam as mesmas palavras ao falar.

Eu entendo se vocé disser que esta comecando a sentir que eu estou exigindo muito de
vocé. Como é possivel prestar atencao ao modo pelo qual alguém esta usando a voz, adaptar a
sua propria voz a dele, enquanto descobre e segue o uso linguistico pessoal dele -
preferencialmente incluindo uma analise da sintaxe — e lembrar o que vocé ia dizer? Acredite,
nao é tao dificil quanto parece. Assim como vocé ja adapta a sua linguagem corporal de algum
modo aos outros, vocé ja faz muitas dessas coisas. Darei um exemplo trivial de leitura da mente:
eu sei que, em algum momento, vocé acabou de falar ao telefone e as outras pessoas na sala
sabiam com quem vocé estava conversando sem que vocé tivesse mencionado nomes nem
dado outras pistas durante a conversa. Ao perguntar como elas sabiam, elas responderam que
ouviram o seu jeito de falar. Parece familiar? Foi o que eu pensei. Elas conseguiram descobrir
com quem vocé estava falando porque vocé falou parecido com a pessoa do outro lado da linha.
Em outras palavras, vocé adaptou a sua voz e linguagem de modo a parecer mais com a pessoa
com quem estava falando. Provavelmente foi alguém préximo, com quem vocé tem empatia.
Lembre: desejamos aceitacao e respeito. Desejamos interacdo social. Desejamos empatia.

Respire, respire!!!
Empatia pela respiracdo

Um método basico para uma empatia eficaz é adaptar a sua respiracdao a de outra pessoa. O
ponto que a maioria dos escritores e professores que ensinam isso esquece de mencionar é
como costuma ser insanamente dificil ver alguém respirar. Mesmo apés um treinamento
extenso, ver como alguém esta respirando pode ser quase impossivel. (Nao estou dizendo para
vocé nao se importar; ao contrdrio, se de repente notar a respiracao de alguém, vocé sem
duvida deve se adaptar ao padrao respiratorio dele.)

A respiracdo é visivel de formas diferentes, dependendo de como se respira: com peso ou
leveza, com o peito ou o diafragma. Vocé deve observar o estbmago, o peito, os ombros e o
pescoco. As vezes é possivel descobrir o ritmo respiratério de alguém a partir da observacdo do
movimento da sombra dos ombros. Vocé também deve ouvir a fala. Nao falamos enquanto
inspiramos; portanto, notando onde ocorre pausa na fala, vocé conseguira perceber quando a
pessoa estd inspirando®.

Este é o ponto que justifica tentar acompanhar a respiracao de alguém, ou seja, respirar a
mesma velocidade e na mesma intensidade: ao respirar junto com alguém, vocé esta entrando
no mesmo “ritmo corporal” dele. O que isso significa? Muitas coisas que, em outros contextos,
vocé precisaria observar com atencao para obter empatia, chegarao naturalmente até vocé. Ao
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alterar o ritmo da sua respiracdo, a sua linguagem corporal e a sua fala acompanharao
automaticamente. Também ficara mais facil descobrir um nivel vocal correspondente.

Se vocé conseguir sincronizar totalmente a sua respiracdao com a de outra pessoa, o vinculo
entre vocés pode ser magico. Infelizmente, nao é nada facil. Diferencas fisicas as vezes podem
impossibilitar uma respiracao idéntica a de outra pessoa. A minha ex-esposa mede cerca de
1,60m e pesava 47kg quando casamos. Eu meco 1,79m e peso 73kg. Para piorar, ela respirava
com o peito, o que significa que ela inspirava menos ar do que a capacidade pulmonar permitia.
Eu ndo conseguia acompanhar a respiracido dela por mais de um minuto sem perder o félego. E
claro que vocé nao deve sair por ai se asfixiando na tentativa de acompanhar a respiracao dos
outros. Mas tente aproximar a sua respiracao ao maximo, sem esforcar-se tanto.

Como eu disse antes: use o seu conhecimento sobre o ritmo da outra pessoa em todas as
acoes ritmicas, como movimentos afirmativos com a cabeca ou apertos de mao, e assim esses
movimentos também serao seguidos corretamente, nao destruindo a empatia.

Primeiro, vocé avancara mais tentando observar o ritmo geral da pessoa do que tentando
acompanhar a sua respiracao com exatidao, e depois comecando a respirar naquele ritmo sem
se preocupar em seguir toda a respiracdo. E bem possivel que vocé comece a acompanhar a
respiracao dela algum tempo depois, mas, ainda que nao, vocé tera conquistado o mais
importante: sincronizar o seu ritmo geral.

Observar a respiracao do outro e tentar respirar do mesmo modo também é um jeito rapido
de entender o humor dele. Esse tipo de conhecimento é util em situacbes em que vocé sinta
que ha empatia, mas algo estda atrapalhando o seu relacionamento. Comece a seguir a
respiracao da pessoa. Se perceber que ela esta respirando rapido e em cima, no peito, embora
pareca calma e tranquila, € muito provavel que exista alguma preocupacao que ela esta
tentando esconder de vocé. Esse tipo de informacdo é valioso em diversas situacdes. O melhor
€ nao precisar lembrar quais tipos de humor se encaixam com quais tipos de respiracao.
Simplesmente respirando como a pessoa, vocé mesmo sentira o humor - nesse caso, ansiedade
-, portanto saberd exatamente qual é o estado emocional dela.

4 )

Exercicio do abraco

Se vocé conhece alguém que possa abracar sem precisar explicar que se trata de um exercicio de
empatia, talvez o seu namorado, vocé deve abragé-lo de modo que a respiragdo dele fique muito clara.
Comece observando a enorme diferenga entre respirar em sincronia € respirar sem sincronia. Siga a
respiragdo do outro por mais ou menos um minuto. Depois, mude calmamente o ritmo da sua propria
respiracdo. Se o outro acompanhar a sua mudanga inconscientemente, vocé conquistou a empatia
usando a respiragao.

No livro Equilibrium, Martin Nyrup e lan Harling sugerem essa experiéncia sem roupa. Se voce tiver a
sorte de ter alguém a quem possa abragar nu (recomendo alguém conhecido) na hora de dormir, por
exemplo, vocé€ deve tentar respirar em sincronia e sem sincronia, naquelas condigdes. Vocé percebera
uma diferenga muito clara e tangfvel entre, por um lado, uma conexdo total e, por outro lado, uma
sensacdo desconfortavel de estar distante da pessoa que esta perto de voceé.

- J

Coelho da Energizer vs. Garfield

Preste atengdo aos niveis de energia

Vamos nos afastar um pouco e conseguir uma visao mais holistica da pessoa com quem vocé
deseja estabelecer empatia. E claro que vocé precisa ser capaz de notar a situacdao dessa pessoa
em termos de estado emocional e niveis de energia. Mais adiante eu ensinarei como identificar
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estados emocionais diferentes com mais detalhes do que a pura analise da respiragao. O melhor
modo de determinar os niveis de energia de alguém, porém, é observar a sua postura e
respiragcao, e usar o seu conhecimento prévio sobre a pessoa em questao.

Algumas pessoas ficam meio reclusas até a hora do almog¢o. Vao para o trabalho de manha,
murmuram um arremedo de “bom-dia” e afundam na cadeira. E como se exibissem uma placa
invisivel de “ndo perturbe” até as onze horas, mais ou menos, e s6 depois do almogo ou da
quinta xicara de café elas abrem os olhos e saem da toca. O que nao significa que o trabalho
delas seja pior. Apenas significa que os aspectos sociais delas precisam de mais tempo para
engrenar. Essas pessoas raramente tém um ritmo corporal rapido, mesmo depois de cinco
xicaras de café (isso sé as deixa nervosas). Sao como o gato Garfield. Todos nés somos
eventualmente assim, mas, para alguns, € mais um estado permanente.

E também, é d6bvio, temos o oposto: as pessoas que estao sempre cheias de energia,
perseveranca e determinacdo. Elas correm dez quildmetros até o trabalho, chegam a empresa
com um sorriso enorme meia hora antes de todo mundo aparecer e quase nunca deixam de
jogar a sua partida de squash na hora do almoco. E, no fim do dia, correm de volta para casa.

Tive um colega assim. Ele tinha, ou tem, seis filhos. Naquela hora em que ele ficava sozinho na
empresa, todos os dias — depois de ter chegado ao trabalho correndo ou de bicicleta -, ele
editava os videos da familia gravados no fim de semana, incluindo menus de DVDs e faixas de
audio extras. Ele ndo tem nada de Garfield; esta mais para o coelho da Energizer.

Gatrfield e o coelho da Energizer podem néo se dar bem

Talvez vocé seja uma dessas pessoas que chegam ao trabalho explodindo de energia. Se
encontrar um colega sonolento e introvertido, cuja aprovagao vocé precise desesperadamente
para um projeto, pode ser uma boa ideia desacelerar um pouco. Nao tente ser entusiasmado
por vocés dois, ao menos em principio. Se vocé aparecer com cumprimentos efusivos e der um
tapa forte nas costas dele, fazendo com que ele derrame café na mesa, é quase certo receber
um nao. O contrario também se aplica. Se vocé for uma dessas pessoas vagarosas e cautelosas,
pode dar um jeito de ficar mais acelerado. E provavel que a sua letargia incomode as pessoas
mais energéticas ao redor. Felizmente existe um jeito facil de fazer isso:

-

Exercicio de energia \

Vocé lembra como usou a linguagem corporal para causar mudangas positivas no seu amigo quando ele
estava triste? Funcionou porque os nossos estados fisicos ¢ mentais estio conectados. E possivel usar o
mesmo principio para mudar o seu proprio humor ou nivel de energia. Simplesmente comece a agir
como se vocé fosse mais energético ou alegre. Imagine o rosto que teria, como sentaria, ficaria de pé
ou moveria 0 corpo se tivesse muito mais energia do que tem agora. No comego vocé pode se sentir
meio estranho, mas logo notara que de fato vocé estd mais energético e positivo do que antes. Deixe as
reagdes corporais que vocé for capaz de controlar, o que estiver fazendo com os seus musculos e
movimentos, ativarem processos no seu cérebro. Finja até conseguir, basicamente.

Ou, como disse o psicologo americano William James, na virada do século passado: “A agdo parece
seguir 0 sentimento, mas na verdade a¢do e sentimento andam juntos; e, regulando a agdo, que esta sob
o controle mais direto da vontade, podemos regular indiretamente o sentimento, que nao esta”.

Entdo, a melhor manerra de ficar feliz quando ndo se estd ¢ sentar como se ndo estivesse se
preocupando com nada, olhar ao redor com um rosto feliz, agir e conversar como se estivesse feliz!

N&o é muito dificil descobrir os niveis de energia. E mais uma questdo de senso comum do

29



que analise detalhada para a adaptacao das suas ferramentas de comunicag¢ao, muito embora os
resultados sejam os mesmos, é claro. Lembre-se do que eu ensinei sobre observar, acompanhar
e estabelecer empatia. Oito horas da manha realmente é o momento certo para mostrar o seu
maravilhoso relatério, cheio de boas ideias? Vocé poderia marcar a reuniao para depois do
almoc¢o, quando sabe que a outra pessoa sera mais receptiva? Se isso nao funcionar, vocé
precisa ter o cuidado de se apresentar de um modo que combine com o humor da pessoa. Caso
contrario, vocé pode se deparar com uma resisténcia ferrenha. Nao que as suas ideias ndo sejam
boas, mas porque os seus niveis de energia ndao estdao combinando com a pessoa com quem
vocé esta conversando.

Fale de modo convincente

Seja coerente nas suas palavras e atitudes

Quando nos comunicamos, provocamos estados emocionais diferentes na pessoa,
independentemente da nossa vontade. Pode acontecer intencionalmente, como aquelas
situacdes em que dizemos algo para alegrar, irritar ou surpreender alguém. Veja exemplos de
expressdes com as quais desejamos uma resposta emocional:

“Vocé sabia disso?”

“Nao suporto o Mel Gibson!”
“Sabe o que aconteceu depois??”
“Amo vocé.”

Também pode acontecer sem intencdo, como situagbes nas quais o que dizemos
desencadeia associacdes emocionais na pessoa com quem conversamos sem que percebamos.
“Como vai?” é algo que costumamos dizer sem outro objetivo além de cumprimentar a pessoa.
Mas, se as coisas estiverem ruins, até uma pergunta inocente como essa pode levar a pessoa as
lagrimas.

Também mudamos os estados emocionais das pessoas demonstrando e, portanto,
projetando as nossas proprias emogodes. Se estamos felizes, as pessoas ao redor tendem a ficar
bem. Se estamos tristes, elas também ficam, ainda que ndo digamos nada. E frequente até pedir
que as pessoas entrem em estados emocionais diferentes intencionalmente:

“Anime-se!”
“Acalme-se!”

Para que as pessoas entendam o que queremos dizer e para parecermos convincentes,
precisamos projetar a emocao que estamos pedindo enquanto falamos coisas assim. Se vocé
deseja acalmar alguém, o jeito errado é agarrar os ombros dele, sacudir e gritar “FIQUE CALMO,
DROGA!!!” Se quiser que a pessoa relaxe, vocé precisa estar relaxado. Como pai, sei o quanto
isso pode ser incrivelmente dificil as vezes. Porém, é importante. Para conduzir a pessoa com
quem vocé estd conversando ao estado emocional que vocé esta pedindo, é preciso
exemplificar e ser convincente. E melhor bocejar enquanto pergunta: “Vocé nao esta cansado
também?” do que dizer isso enquanto faz ginastica, pelo menos se o seu objetivo for provocar
cansacgo.

Se quiser acalmar alguém, é preciso irradiar calma. Nao fale muito alto, evite inquietagdes e
nao deixe de respirar profundamente, nao no alto do peito. Se deseja que alguém se sinta
confiante, nao basta apenas falar sobre ser confiante, é preciso agir de modo confiante. Agindo
assim vocé também oferecera uma sugestdo muito clara, ou seja, uma proposi¢cdao ou instrucao
dada para iniciar o processo na mente inconsciente da pessoa (mais adiante esmiucarei essa
engenhosidade). Nao se trata apenas de mostrar; vocé promove a compreensao do que esta
falando de modo direto e emotivo, e mostra que ndo é tao dificil conseguir ficar assim.
Estabelecendo uma compreensdao emocional, vocé também cria uma experiéncia intima e
pessoal do mesmo sentimento na pessoa com quem estiver se comunicando. Falar sobre algo
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significa relacionar-se a isso em ambito externo e analitico, mas entendé-lo emocionalmente é
uma experiéncia interna e pessoal. Experiéncias internas sempre sao as mais fortes. Pense na
diferenca entre falar sobre um abraco amoroso e receber um abraco amoroso. O que vocé
prefere?

Se houver desarmonia entre as palavras ditas e o que é comunicado pela linguagem corporal
e tom de voz, a mensagem silenciosa passard a ser prioritaria. Se alguém gritar para vocé se
acalmar, dois estados emocionais diferentes serdao comunicados: o externo (as palavras) e o
interno (a experiéncia). Qual vocé seguira? Uma situacdo assim relaxa ou acelera vocé? Nao
precisa ser um expert em leitura da mente para perceber que a ultima opcao é a resposta certa.

Aikido da opiniao
A nobre arte de concordar com as pessoas

Outra ferramenta poderosa para criar empatia é concordar. Eu sei que parece simples, mas é
muito sério. Veja como fazer: tente descobrir alguma atitude ou opinido da outra pessoa com a
qual vocé possa concordar. Isso é ainda mais importante se vocé também estiver pretendendo
provocar uma mudanca de opinidao sobre algum assunto mais adiante. Se estiver tentando
informar sobre como as coisas realmente sdo, vocé corre o risco de enfrentar resisténcia se
disser a pessoa que ela estad errada. Ela entrard no modo de defesa em vez de ouvir. (E
importante lembrar que o Unico animal do planeta disposto a matar para defender as suas
opinides é o ser humano.) A pior coisa que vocé pode fazer se quiser convencer alguém a adotar
as suas opinides é confronta-lo diretamente. A empatia diz respeito a permitir que a pessoa com
gquem se comunica perceba que vocé a entende, que vocé é como ela. Isso se aplica as opinides
também.

E claro que ndo se deve fazer isso a ponto de trair os seus valores e principios. Porém, em
geral ha algo com o qual vocé pode concordar. Se vocé conhecer alguém numa negociacao em
que as suas posicoes sejam diametralmente opostas, talvez vocés gostem de barcos, pelo
menos. Ou de jogar World of Warcraft. Ainda que vocé pense que a outra pessoa ndo entendeu
nada da questao em discussao, ou simplesmente esta louca, é sempre possivel concordar que
se vocé estivesse no lugar dela (ou seja, se vocé também nao tivesse entendido nada, mas é légico
que nunca se fala isso), vocé se sentiria como ela. Mesmo se estiver lidando com um verdadeiro
escroque, ainda é verdade que eu faria o mesmo se fosse vocé. As simples palavras “se eu
estivesse na sua situacao, pensaria como vocé” podem operar maravilhas para a empatia. Se
vocé pensar bem, realmente fica ébvio que se vocé fosse a outra pessoa, vocé faria o que ela
esta fazendo. Mas isso nao é recebido assim; mais exatamente, interpretamos como um indicio
de que alguém nos entende.

Encontrar algo com o qual concordar - e partir dai — é o mesmo tipo de principio que vocé
usaria na arte marcial do aikido. Se tentar obstruir as opinides da pessoa, afirmando “vocé esta
errada”, vocé iniciara um combate mental que acabard sendo exaustivo e improdutivo para
vocés dois. Contudo, ao dizer “Eu me sinto como vocé”, vocé se aproxima. Vocé teria
despendido todos os seus esforcos para conter a energia da pessoa, mas agora pode usa-la para
impulsionar vocés dois na direcdao de um destino diferente. Vocé adota o papel de seguidor em
vez de apresentar um obstaculo. A pessoa com quem vocé conversa nao se importara, porque
agora, de repente, vocés passaram a trabalhar juntos em busca de uma meta comum, em vez
de lutar para determinar quem esta certo. Existe empatia. Vocés estdao no mesmo lugar e
compartilham a mesma compreensao. O aikido consiste em nao obstruir o impeto do seu
adversario, mas sim usa-lo para derrubar o préprio adversario, se necessario.

Shakespeare para presidente

A nossa realidade é constituida, em grande parte - talvez inteiramente -, pelas nossas ideias
do que é verdadeiro. Manipular as crencas de uma pessoa significa, portanto, influenciar a
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realidade dela. Politicos hdbeis sabem disso ha muito tempo. Quando se esta na oposicao, é
sempre melhor comecar concordando com a opiniao mais popular antes de formular as
mudancas para melhor que vocé gostaria de acrescentar. Na peca Julio César, de Shakespeare,
Brutus, o homem mais préximo ao ditador romano, é acusado de assassinar César, um crime do
qual ele é culpado. Até tu, Brutus? Mas, no funeral de César, Brutus profere um discurso
apaixonado que convence as pessoas de que o seu ato havia sido bom. Independentemente do
quanto Brutus amava César, ele percebeu que o governo desorientado de César estava
arruinando todos. Apesar de entender as consequéncias para si mesmo, pessoalmente, ele
decidiu que essa era a Unica solucao. O seu crime hediondo foi motivado pelo seu amor por
Roma, ndo por 6dio contra César.

As pessoas simplesmente amam alguém assim, entdo ficam preparadas para perdoa-lo.
Marco Antonio, porém, estd de sobreaviso e também tem um discurso preparado para o
funeral. Ele quer que Brutus seja condenado por assassinato, entao prefere falar por ultimo, o
que |he da a oportunidade de ouvir o que Brutus tem a dizer antes. Quando chega a vez de
Marco Antonio, ele inicia o discurso com uma declaragao surpreendente: ele concorda com
todos, enaltecendo Brutus como um homem honrado. Depois de esclarecer a todos que esta de
acordo com eles, o palco esta montado para a retérica de Marco Antonio. Durante o discurso,
ele usa argumentos emotivos inteligentes para levar os ouvintes a concluir que o assassinato foi
injustificado e que o assassino deve ser banido. Se ele tivesse comecado afirmando isso, que era
a sua verdadeira opiniao sobre a questao, ninguém teria escutado. Entdao, em vez de obstruir e
se tornar um obstaculo, ele comeca concordando para conseguir assumir o papel de seguidor.
Marco Anténio deveria ter sido faixa preta no aikido da opinido. E, com habilidades retéricas
desse nivel, Shakespeare, que escreveu tudo, deveria ter entrado para a politica.

Primeiro concorde, depois conduza

Em resumo: ndo se deve trair os proprios valores e principios ao usar o aikido da opinido.
Vocé também néo deve precisar mentir. Toda a empatia deve estar pautada na sinceridade. As
vezes nao ha problema em descobrir valores ou opinides comuns, mas existem situagdes em
que pode ser muito mais dificil. Em negociacdes e debates, pressupde-se que partes diferentes
tenham opinides opostas.

Se vocé discordar muito da questao em discussao ou negociacao, pode ser uma boa ideia
encontrar outra questdo onde exista um denominador comum. Se vocé nao encontrar nenhum
denominador comum, o que pode acontecer se estiver discutindo com alguém cabeca-dura,
vocé pode dizer: “Se eu fosse vocé, estaria me sentindo da mesma maneira. Também estaria
chateado por causa das mentiras que contaram”. Naturalmente, isso é sempre verdade. Se vocé
fosse a outra pessoa, é claro que se sentiria assim.

Se alguém irromper na sala com uma nuvem negra de raiva pairando sobre a cabeca, der um
soco na mesa e gritar: “Isto é INACEITAVEL!", o melhor a fazer é levantar, deixar de lado
ruidosamente o que estiver fazendo e falar bem alto: “Concordo!! Entendo COMPLETAMENTE
por que vocé acha inaceitavel! Se eu fosse vocé, acharia o mesmo!” Ou seja, use o aikido da
opinidao, além de corresponder a linguagem corporal, tom de voz e nivel de energia. Em
seguida, depois de diminuir um pouco o volume e o ritmo da sua voz e talvez até sentar-se na
beira da mesa, continue: “Mas sabe de uma coisa? Acho que da para resolver”. Vocé comecga a
conduzir, tanto em direcdo a um estado emocional mais adequado quanto a uma nova
abordagem ou ideia que vocé tenha e que possa mudar a ideia que a pessoa tem da situagao.
Além de estabelecer uma base sélida para resolverem o problema juntos, € uma étima forma de
extinguir o fogo de pessoas com temperamento inflamado. Quem estd irritado procura
oposicao, uma briga, e deseja que alguém entre na sua frente para poder jogar a prépria raiva.
Aceitando a raiva, afirmando que ele tem o direito de estar bravo e concordando com ele, vocé
pode subjugar a raiva dele rapidamente.

A sua meta é, como sempre acontece na empatia, permitir que a outra pessoa perceba que
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vocé a entende. Que vocé sente o mesmo e é igual a ela. Assim, ela também estara muito mais
disposta a ouvir as suas sugestdes. Se vocé aparentar estar no mesmo lugar, a pessoa fara um
esforco maior para enxergar o valor das suas ideias, ja que este é um jeito de manter a empatia.
Se eu estivesse na sua situacdo, eu me sentiria exatamente assim. Simples assim.

Kung Fu da opiniao: Estilo “E” no ataque, “mas” oculto
Conectando afirmacbes diferentes

Uma técnica simples para uma concordancia aparente e para levar as pessoas a aceitar
argumentos possivelmente duvidosos é usar a palavra “e” em vez de “mas”. A palavra “mas”
sinaliza reserva, enquanto “e” conecta frases e afirmagdes. A funcao conectiva do “e” é tao forte
que nao faz diferenca se as duas afirma¢des conectadas de fato se contradizem. Bons politicos
aprenderam como usar ligagdées com “e”. Compare estas duas situagdes, em que Agneta, que é
politica, comeca a conquistar rapidamente alguns pontos populistas, falando sobre algo que

todos consideram importante.

Situagéo 1
Agneta: “Queremos melhorar o sistema de saude, entao precisamos aumentar os impostos”.

Annefrid: “Queremos melhorar o sistema de saude também, mas queremos diminuir os
impostos”.

Situagéo 2
Agneta: “Queremos melhorar o sistema de saude, entao precisamos aumentar os impostos”.

Annefrid: “Concordo com vocé, precisamos melhorar o sistema de salde, e é por isso que
queremos diminuir os impostos”.

No primeiro debate, Annefrid posiciona-se na oposicdao, usando a palavra “mas”, o que
significa que esta contradizendo Agneta. Ao fazer isso, Annefrid esta perdendo muitos votos. No
segundo debate, Annefrid conquistara facilmente os mesmos pontos de Agneta, apesar de nao
ter mudado a sua mensagem e de ainda opor-se a ela! “E” imprime uma qualidade quase causal

a qualquer afirmacdo. O que vem depois do “e” é percebido como uma consequéncia quase
inevitdvel do que o precede. A reserva expressa por “mas” surte o efeito oposto.

Como fazer amigos por correspondéncia
Empatia por e-mail

Os mesmos principios que vocé usaria num encontro pessoal ou telefonema se aplicam a
comunicagdes escritas, que vém se tornando cada vez mais importantes na vida das pessoas
gragas a novas tecnologias como e-mails, mensagens de texto e salas de bate-papo. A principal
diferenca é a impossibilidade de se adaptar a fatores como linguagem corporal ou ritmo da fala.
Entretanto, ainda assim é possivel acompanhar as experiéncias, opinides e expectativas da outra
pessoa. Até mesmo na escrita, vocé pode tentar acompanhar o “tom” ou o humor também. A
pessoa do outro lado é séria, despreocupada, formal ou informal? A redacédo consiste em frases
longas ou curtas? Varios paragrafos curtos ou um paragrafo longo? E o uso de linguagem
pessoal, como jargdo ou expressdes estrangeiras? Consegue identificar alguma palavra de
transe? Descubra a forma de expressao que a pessoa estd usando e adapte-se a ela o maximo
possivel. Se receber este e-mail.

e ai? tudo certo pra sexta? vai rolar? /sa
Vocé nao deve responder assim:
Oi, Samus!
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Investiguei a questdo e conclui que a solu¢do mais eficaz seria marcar o encontro para a tarde. Por
favor, dé-me um retorno, como vocé desejar, confirmando se a proposta estd de acordo com a sua
agenda.

Atenciosamente,
Henrik Fexeus

Uma resposta mais adequada seria:

oi - pode ficar pra sexta a tarde?
hf

Isso é especialmente importante em casos de comunicacao por e-mail. O e-mail nao
substituiu - como previam - as cartas. Pelo menos ndao em termos de como o usamos para a
comunicagdo. Mais exatamente, o e-mail substituiu os telefonemas. Ao enviar e-mails, nés nos
expressamos de modo muito préximo ao modo como falamos. O problema é que a fala é
inteiramente dependente do uso que fazemos da voz e do rosto (ou até do corpo) para fazer
sentido. Precisamos do tom da voz, ritmo, entonagao mais forte ou mais suave no fim das frases,
énfase ao usar as sobrancelhas, movimentos da cabeca etc. para realmente conseguir
decodificar o que é dito para nés. (Falarei mais a respeito do uso das expressdes faciais para
enfatizar as palavras). Mas, no e-mail, nada disso esta disponivel. Usamos as palavras do mesmo
modo que fazemos ao falar, mas sem a estrutura necessaria para posiciona-las e entendé-las
adequadamente. E por isso que inventaram emoticons ou smilies. Os mais comuns sdo :-) e :-(,
mas ;-) e :-P também sdo conhecidos, assim como vérios outros, como 8=B-(|), por exemplo
(embora raramente precisemos usar um emoticon representando uma pessoa que usa oculos,
com enchimento nos labios e um chapéu de chef). O fato é que tivemos de construir todo um
alfabeto de simbolos abstratos para esclarecer o que queremos dizer. Contudo, ainda ndo é
suficiente. Também usamos acrénimos estranhos, como *lol*, imho, *rs*, rotfl (caso nao conheca,
eles significam “dando gargalhadas”, “na minha humilde opiniao”, “risos” e “rolando no chao de
tanto rir”, respectivamente) etc. para garantir que as pessoas nao levem uma piada a sério nem
achem que estamos tentando aparecer. Usar as mesmas palavras, frases e descricdes da outra
pessoa torna-se vital, porque nao é apenas um jeito de estabelecer empatia, mas também de
criar algum nivel de compreensao.

Um atalho antigo

Levar as pessoas a falar sobre si mesmas

O fato de que todos querem mais é falar sobre si mesmos é uma gota de sabedoria antiga.
Dale Carnegie, mestre pioneiro da empatia, no seu livro Como fazer amigos e influenciar pessoas,
publicado em 1936, afirma que, se deseja que as pessoas pensem que vocé é um 6timo
parceiro para conversas, tudo o que precisa fazer é deixar que falem sobre si mesmas. Depois,
basta balangar a cabecga e emitir um ruido encorajador de vez em quando!

Conseguir que alguém fale sobre si mesmo, naturalmente, também é uma boa maneira de
conduzi-lo a um estado em que nao preste atengao conscientemente ao que vocé esta fazendo,
como mencionei antes. E uma boa ideia para ocasides em que vocé gostaria de praticar a
correspondéncia da linguagem corporal. Levar as pessoas a falar sobre si mesmas é, sobretudo,
um atalho veloz para a empatia.

Testando

Tendo certeza de que existe empatia

Ha vdrias formas diferentes de verificar se existe empatia entre vocé e outra pessoa. Um dos
motivos para estabelecer empatia é permitir que vocé conduza o outro, entao por que nao
comecar verificando se vocé consegue fazer isso? Mude algo na sua linguagem corporal ou no
ritmo da fala e veja se a outra pessoa acompanha vocé. Se ela estiver acompanhando, fara a
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mesma mudanca. Quando existe empatia, vocés tém turnos conduzindo e acompanhando um
ao outro. Se a pessoa com quem vocé estiver estabelecendo empatia ndo o acompanhar
quando vocé tentar conduzi-la, volte a acompanha-la e restabeleca o relacionamento. Depois,
espere uma oportunidade nova para comecar a conduzir. A maioria das interacdes envolve
acompanhamento e conducgao constantes, indo e voltando, até que as duas partes cheguem a
um acordo, senao a conversa termina. Funciona assim:

‘océ segue o outro  4— <+ <+ <+
Vocé conduz o outro  — O outro resiste

l —» Ooutro acqmpanha
vocé

|

océ continua
conduzindo >

|

O outro resiste

O outro acompanha

’ vocé

Fic.

Onde estd o foco dele?

Observar onde a pessoa estd concentrando a atencao é uma coisa boa de fazer se vocé
deseja saber se tem o interesse dela. Ela deve estar confortavelmente sentada, de preferéncia
com os dois pés no chdao ou uma perna cruzada sobre a outra, ficando claro que ela ndo esta
prestes a sair. Se vocé estiver de pé, os pés da pessoa devem estar apontados para vocé, nao
importa se as pernas estiverem cruzadas ou nao. A posicao com as pernas bem abertas e talvez
até com os polegares dentro dos bolsos da calca revela uma atitude confiante. E uma pose
mascula, mais usada pelos homens. Alguém cujas pernas estejam paralelas esta adotando uma
atitude neutra em relacdo a vocé. Pernas cruzadas significam que a pessoa precisa ir ao
banheiro ou que se sente inferior a vocé. Todas essas posicdes diferentes das pernas, porém,
significam que a pessoa esta preparada para ouvir. A Unica diferenca é onde o dono das pernas
se posiciona na escala social em relacdo a vocé.

Por outro lado, uma “posicao de cowboy”, com uma perna levemente curvada e o pé
apontando para o lado, indica que a pessoa ja esta se distanciando mentalmente de vocé.

ANTA

Confiante... Neutro... Inferior... Distanciamento...
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Este € um momento Tai Chi congelado. A pessoa na uUltima figura comecou a transferir o peso
para uma perna, comecou a se mover e congelou no meio do caminho. Nao fique tdao confuso
simplesmente por ficar de pé com uma perna na frente da outra. Costumamos fazer isso, mas
mantemos o nosso centro de gravidade atras. Nesse caso, o centro de gravidade moveu-se para
a frente. A pessoa estd parada no momento, mas, quando o movimento terminar, o centro de
gravidade serd movido através da perna, a perna serd esticada e ela se afastara. Isso nao
significa necessariamente que essa pessoa tenha se cansado da sua companhia, apesar de poder
significar isso. Apenas significa que, em algum ponto da mente dela, ela comecgou a considerar o
que fazer a seguir. Talvez ela esteja com pouco tempo ou tenha notado outra pessoa com quem
deve falar enquanto tem a oportunidade etc. Ndo importa o quanto essa pessoa queira
continuar ouvindo vocé, vocé nao dispde mais da sua atencao exclusiva, entao faca um favor a
ela e acabe a conversa assim que for possivel. Seja 1a o que vocé fizer, ndo tente explicar alguns
pontos finais e importantes no fim da conversa. Provavelmente ela ndao lembrara deles. Se ainda
tiver coisas importantes a dizer, é melhor guarda-las para a préxima vez em que se
encontrarem, entdo vocé deve terminar rapidamente e marcar outro encontro.

Para ter certeza absoluta de que o foco da pessoa esta em vocé, ela deve estar olhando nos
seus olhos enquanto vocé fala e ndao olhando para além de vocé, para as suas orelhas ou
rastreando a sala em busca de saidas de emergéncia (tanto fisicas quanto psicoldgicas). Se vocé
estiver sentado, uma pessoa interessada também se inclinard levemente na sua direcao.

Observe as pupilas

Vocé também pode observar o tamanho das pupilas das pessoas. Pode parecer dificil ficar de
olho em coisas assim, porém é mais facil do que vocé imagina. O que vocé estd buscando sao
mudancas no tamanho da pupila. Quando algo nos interessa, as nossas pupilas se dilatam. E
claro que as pupilas também sao afetadas pela luz e escuriddao. Em locais escuros, precisamos
de mais luz para conseguir ver, entdao as nossas pupilas se abrem mais. O fato é que so é preciso
que vocé esteja vestindo roupas escuras ao conversar com a pessoa para que as pupilas dela se
expandam. Entdo, pupilas dilatadas nao significam necessariamente que exista empatia ou que
alguém esteja interessado em vocé. Pode nao passar de uma reac¢ao a iluminacdao ou uma
indicacdo de que ela esta bébada como um gambd, por exemplo. O que vocé de fato procura
sao mudancas. Se vir as pupilas de alguém dilatarem ainda que as condicbées do ambiente
(como a iluminagado) sejam as mesmas, é sinal de que ela ficou mais interessada e envolvida no
que vocé esta falando.

Ndo sei se é verdade, mas muitos livros descrevem como os mercadores de jade na China
Antiga comecaram a usar 6culos escurecidos com fuligem para esconder as pupilas. A tradicao
exigia barganha e pechincha ao comprar pedras preciosas e, se notassem que o comprador
estava particularmente interessado em certa pedra, é claro que o prego seria maior.

4 )

Exercicio da pupila

Comece a conversar com alguém sobre algo terrivelmente chato, como o enguico da maquina
copiadora do seu escritorio. Observe o tamanho das pupilas da pessoa nesse ponto. E o tamanho
neutro, causado pelas condi¢des de iluminagdao. Agora, mude o assunto e fale sobre algo que vocé sabe
que interessa muito a pessoa: os filhos ou o barco dela. Observe a dilatacdo 6bvia das pupilas que
ocorre & medida que ela se interessa mais pela conversa. E como ver a lente de uma camera se abrir.

& J

Entdo as pessoas tentavam controlar o préprio comportamento o maximo possivel, mas uma
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coisa que sempre traia o interesse do comprador era o tamanho das pupilas. Quando
descobriram, os mercadores de jade chineses comecaram a usar 6culos escuros. Recentemente,
0s jogadores de poquer descobriram o mesmo truque. Quando assistir a um dos grandes
campeonatos na televisdo, veja quantos jogadores na final usam o6culos escuros. Outros
acessorios populares sao lencos e chapéus. Nao importa o quanto o seu rosto de péquer seja
bom, ndao é possivel controlar o seu sistema nervoso autbnomo. Goste vocé ou nao, as suas
pupilas reagirao — junto com outras coisas, como pulso e suor - quando vocé se emocionar ou
ficar animado.

Uma pessoa interessada tem pupilas dilatadas, e alguém que demonstre interesse em vocé é
alguém em quem vocé, por sua vez, ficard interessado. Desnecessario dizer que gostamos das
pessoas que gostam de nds, nao é? Nesse contexto, as mudangas no tamanho da pupila sao
sinais extremamente poderosos aos quais a nossa mente inconsciente reage claramente. Numa
experiéncia famosa, mostraram a homens fotos idénticas do rosto de uma mulher, com uma
Unica diferenca: as pupilas haviam sido dilatadas em uma das fotos. A diferenca era tao sutil que
vocé nunca notaria se nao soubesse. Essas duas fotos foram mostradas a um grupo de homens
heterossexuais, que depois foram questionados sobre qual foto era a mais atraente. A foto com
as pupilas maiores foi sistematicamente julgada mais atraente do que a foto ndao manipulada -
apesar do fato de os sujeitos do teste terem sido incapazes de explicar por que pensavam
assim, ja que nao conseguiam ver nenhuma diferenca entre as fotos. Pelo menos nao
conscientemente. Mas a mulher em uma das fotos tinha pupilas maiores que sinalizavam maior
interesse no homem que estava olhando para ela do que o seu clone na outra foto. E isso a
tornou mais atraente aos olhos dos sujeitos do teste.

A beleza definitivamente estd nos olhos de quem vé. E no quanto imaginamos que temos
chances...

Quando é que nao funciona?
Situagbes em que ndo se deve sequir o comportamento de alguém

Naturalmente, ha algumas situagées em que vocé nao deve se adaptar ao comportamento de
alguém. Eu sugiro que vocé nao acompanhe coisas que achar que a pessoa possa julgar
incOmodas ou insatisfatérias sobre ela mesma, como mancar ou outra deficiéncia. Vocé também
nao deve espelhar a gagueira ou a respiragao asmatica de alguém. Muita gente com um dialeto
forte é muito ciente desse fato, especialmente se tiver se mudado da regiao onde ele é falado.
Ter um pouco de vergonha do proprio dialeto ndao é assim tao incomum, especialmente em
areas urbanas maiores. Por esse motivo, vocé deve evitar falar em dialeto se esse nao for o seu
habito. Em termos gerais, deve-se evitar quaisquer tipos de tiques ou outros comportamentos
nervosos. E, como eu disse, vocé ndao deve concordar com coisas com as quais de fato nao
concorde. Nado ignore os seus sentimentos. Em geral ha muitas outras coisas com as quais vocé
estd mais preparado para concordar. Quando alguém estiver sentindo fortes emocdes
negativas, como raiva ou tristeza, vocé deve evitar ficar tdo irado ou triste quanto ele. Mas sinta-
se livre para adaptar o seu proprio compromisso e niveis de energia para ajudar a compreender
melhor a situacao dele e o que ele esta vivenciando, ajudando a criar empatia.

O grande hipnotizador Milton H. Erickson disse algo inteligente que também funciona em
situacdes em que vocé queira empatia, assim como na vida em geral: sempre que fizer algo, se
perceber que ndo funciona, pare e tente outra coisa. Se ndao conseguir resultados
acompanhando a linguagem corporal de alguém, vocé deve fazer outra coisa. Comece seguindo
a voz e as opinides. Ou acompanhe os padrdes de pensamento reais dele (discutiremos como
no préximo capitulo).

As ferramentas que vocé recebeu agora sdao mais do que suficientes para estabelecer
empatia, mas todas elas dependem de vocé seguir o comportamento de alguém sem saber o
gque o causou. Até agora ficamos satisfeitos em observar as pessoas por fora. No préximo
capitulo, entraremos na mente delas para entender o que de fato estdo pensando e como
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saber.

Sempre que fizer algo, se perceber que ndo funciona, pare e tente
outra coisa.

Milton H. Erickson

Se vocé pensar em diferentes situacdes da sua vida em que nao houve
progresso, provavelmente percebera que o motivo que o paralisou,
em primeiro lugar, foi temmar varias vezes na mesma solucdo
fracassada. As solucdes mais simples costumam ser as mais dificeis de
encontrar. As palavras de Erickson sdo uma regra pratica tdo boa
para qualquer situagao na vida que eu gostaria de repeti-las:

Sempre que fizer algo, se perceber que ndo funciona, pare e tente
outra coisa.

[3]. A néo ser que ela seja muito calada.
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SENTIDOS E PENSAMENTO
Como 0s Nossos pensamentos sao determinados pelas
nossas impressoes sensoriais

Até agora vocé aprendeu como 0s N0ss0s pensamentos, sentimentos e estados mentais nos
afetam fisicamente, e que o oposto também ocorre. Neste momento precisaremos voltar bem
para o comec¢o, porque a verdade é que comecamos em algum ponto no meio do caminho. Ja
que vocé aprendera a ler pensamentos, acho que devemos dedicar algum tempo a discutir o
que os pensamentos de fato sdao. Mas ndao se preocupe: nao se trata de um assunto teodrico e
estritamente académico. E algo que, como tudo o mais neste livro, vocé definitivamente sera
capaz de usar na pratica.

Quando pensamos, geralmente iniciamos um entre dois processos diferentes. Ou
lembramos, quero dizer, repetimos pensamentos que tivemos antes, ou construimos
pensamentos novos que nao tivemos antes. Em ambos 0s casos as nossas impressdes sensoriais
desempenham um papel importante em nosso pensamento. Os nossos sentidos da audicao,
visao, tato, paladar, olfato e equilibrio ndao sao apenas importantes para explorar o nosso
ambiente, mas também sao usados quando pensamos em coisas que nao se relacionem ao
estimulo sensorial direto que recebemos. Usamos as nossas mem©rias de diferentes experiéncias e
impressGes sensoriais para pensar. Quando lembramos de algo, como as nossas ultimas férias,
fazemos isso visualizando as imagens, imaginando os sons que ouvimos, talvez até os odores
etc. Ao lembrar, recriamos impressdes sensoriais que tivemos previamente. Porém, as
impressdes sensoriais também sao importantes para construir pensamentos novos. Leia este
texto e tente imergir nele 0 maximo possivel:

Imagine-se caminhando na praia. Vocé estd descalco e sente a areia sob os pés. E tarde e vocé sente
a areia macia e morna entre os seus dedos. O sol estd baixo e vocé aperta os olhos ao olhar para ele. O
unico som que escuta sdo as ondas indo e vindo, e as vezes alguma gaivota grasnando ao se
precipitar sobre a dgua. Vocé para e respira fundo. Dd para sentir o perfume das algas no ar. Vocé vé
uma concha na areia e a pega. Vocé segura a concha na mado, tocando a sua superficie dspera e
branca com o polegar. Vocé guarda a concha no bolso e retoma a caminhada. Agora vocé comega a
ouviro murmdurio de vozes e risadas, e, na luz a sua frente, vocé vé as silhuetas de pessoas sentadas em
um restaurante ao ar livre. Vocé comeca a sentir o cheiro da comida e percebe que estd com fome. A
sua boca comeca a salivar, entdo vocé aperta o passo a medida que os odores e ruidos crescem.

Se vocé tiver de fato imergido na histéria, provavelmente conseguiu ouvir as ondas
arrebentando, sentir a areia entre os dedos e inalar o perfume das algas. Pode até ser que a sua
boca tenha salivado no final. Tudo isso, apesar de nunca ter passado por uma experiéncia
exatamente igual a que eu descrevi. Como nao é possivel lembrar, precisa ser construido. Para
entender a histéria, vocé montou um quebra-cabeca com pecas de outras memérias parecidas.
Vocé ja segurou uma concha, entao sabe o que se sente. Vocé conhece o cheiro de algas, mas
talvez nunca tenha caminhado numa praia ao p6r do sol e nao disponha dessa meméria, entao
criou-a a partir de imagens que viu, histérias de outras pessoas, cenas de filmes e outras
impressdes que ajudaram a recriar a experiéncia. De certo modo, vocé criou uma experiéncia
nova na sua mente que se tornou tao real como se a tivesse vivenciado de fato. Estamos sempre
usando as nossas impressdes sensoriais desse modo ao pensar. As vezes fazemos isso na nossa
mente, internamente, como vocé acabou de fazer ao percorrer a histéria. Em outras ocasibes,
usamos as nossas impressodes sensoriais externamente, como fazemos ao perceber o mundo ao
redor. Estamos alternando continuamente entre usar 0s nossos sentidos internamente (na nossa
mente) e externamente (ao vivenciar o ambiente que nos cerca). Quanto mais nos
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concentramos no que alguém estd nos dizendo ou no conteddo de um texto que estamos
lendo, ficamos mais internos. Por exemplo, neste exato momento vocé nao tem ideia de como
estd o seu dedao do pé esquerdo.

Quero dizer, até acabar de ser lembrado dele, tendo automaticamente se afastado,
externamente, para se certificar. Dedao? Sim, eu lembro! Eu tenho um!

O nosso cérebro nao distingue muito bem entre o uso interno e externo dos nossos sentidos,
€ mais ou menos as mesmas areas do cérebro sdo ativadas nos dois casos.

-

Exercicio azedo ou Uma alucinacido barata \

Imagine que estd segurando um limdo descascado. Sinta o seu peso e suavidade na mio. Estd um
pouco grudento por causa do suco. D4 para sentir o aroma forte do suco. E agora imagine-se dando
uma boa mordida em uma das metades do limdo. Imagine o suco azedo enchendo a sua boca e
escorrendo pela garganta.

Se vocé realmente imaginou, tera sentido uma reagao fisica: a sua boca terd se contraido e a producao
de saliva tera aumentado. E tudo o que vocé fez foi usar a imaginagdo e uma impressdo sensorial
mterna. O seu cérebro reagiu, enviando os mesmos sinais para o corpo (no caso, a boca) como teria
feito se a impressao sensorial tivesse sido externa, ou seja, como se vocé tivesse de fato mordido um
limdo.

Eis uma questdo interessante a ponderar: se o nosso cérebro tem tanta dificuldade para separar

situacdes imagindrias de experiéncias reais do mundo, como saberemos o que ¢ real e o que ¢
alucinacdo? E existe alguma diferenga real? Vale a pena pensar.

\ J

Preferimos tipos diferentes de impressées sensoriais

A minha ideia é que as nossas impressdes sensoriais sao uma parte importante do conteudo
dos nossos pensamentos. Também preferimos certas impressdes sensoriais. As nossas
preferéncias variam de pessoa para pessoa, mas muita gente prefere impressdes visuais para
pensar (internamente) ou experimentar (externamente) o mundo. Outros preferem estimulos
auditivos. Um terceiro grupo prefere impressdes cinestésicas, ou seja, todas as impressoes
fisicas, como tato, temperaturas etc. Os elementos internos que correspondem a impressoes
sensoriais cinestésicas sao as nossas emoc¢oes. Pessoas muito emotivas pertencem a esse grupo.
(“Como se sente?” pode se referir ao seu estado emocional tanto quanto a um tornozelo
torcido.) Um nimero menor de pessoas prefere estimulos de paladar e olfato. Para fins praticos,
elas costumam ser agrupadas com os cinestésicos, porém.

Finalmente, hd um grupo de pessoas que ndo prefere nenhuma das impressdes sensoriais
mencionadas ao pensar no mundo. Elas usam a deducdo e principios légicos, e gostam de
deliberar com cuidado, até mesmo debatendo consigo mesmas. Costumam ser chamadas de
pensadoras bindrias ou digitais, ja que para elas tudo se divide em certo ou errado, sim ou nao,
preto ou branco. Raramente existe meio-termo. Eu me refiro a elas como neutras, ja que nao
dependem de estimulos externos como os grupos visual, auditivo ou cinestésico.

E claro que todos nds usamos todas essas impressdes sensoriais, mas em graus maiores ou
menores. Um dos nossos sentidos é dominante, entdo ndés o usamos na maior parte das vezes.
Os outros sao usados para verificar se alguma informacao fornecida pelo nosso sentido
dominante ou primario é correta. Também variamos na forma como priorizamos 0s nossos
sentidos e no peso que damos a eles. Algumas pessoas sao extremamente visuais, por exemplo,
pautando-se quase inteiramente nas suas experiéncias visuais, quase nao usando os outros

sentidos. Outros sao principalmente auditivos, mas usam as impressdes visuais quase com a
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mesma intensidade. Outros sao principalmente visuais, mas usam as memdrias, primeiro as
emotivas e depois as auditivas, para embasar e verificar as experiéncias visuais. E por ai vai.

Sentidos diferentes tendem a resultarem modos diferentes de pensar

E interessante saber isso. Dependendo de qual impressdo sensorial prefiramos,
compreendemos o mundo de um certo modo, que pode diferir do modo pelo qual os outros
compreendem o mundo. Consideramos coisas diferentes importantes e nos comunicamos de
formas diferentes, dependendo de quais impressdes sensoriais usamos para interpretar o
mundo ao redor. Se vocé souber um jeito facil de descobrir quais impressdes sensoriais alguém
prefere, também conseguird entender consideravelmente como ele pensa, como prefere se
comunicar e o que é importante ou desinteressante para ele. Ter esse tipo de conhecimento
sobre os outros melhorard imensamente a sua capacidade de ler mentes, sem falar nas suas
habilidades empaticas. Agora mostrarei o caminho das pedras.

Olhando ao redor

Movimentos dos olhos e impressées sensoriais

Na neurociéncia, ja se sabe que, ao pensar, ativamos partes diferentes do cérebro e,
dependendo de qual parte estiver sendo ativada, os movimentos dos nossos olhos serdao de um
jeito. Essa conexdo chama-se LEM, ou Movimento Ocular Lateral. No fim da década de 1970, o
estudante de psicologia Richard Bandler e o linguista John Grinder formularam uma teoria para
algo que chamaram de EAC - Sinais para Acesso Ocular. Eles ja haviam entendido que as
impressdes sensoriais eram muito importantes para 0os nossos processos de pensamento, e
entdo concluiram que é possivel afirmar quais impressdes sensoriais sdao ativadas pela
observacao dos movimentos oculares. O modelo EAC é assim:

Construindo o som Lembrando o som
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s et

Sentimento e tato (cinestésico) Falando consigo mesmo, neutro

Esse modelo se aplica a maioria das pessoas, mas ha exce¢bes, como as pessoas que sao
imagens de espelho dele. Aqueles que nao seguem esse sistema sempre terao o seu proprio
modelo, contudo, e é muito facil descobrir com a ajuda de algumas perguntas de controle.
Falarei mais a respeito adiante. Observe que estou usando a palavra “modelo” aqui porque se
trata, necessariamente, de uma simplificacao e generalizacdo. Se, depois de algumas perguntas
de controle, vocé perceber que a pessoa com quem estiver conversando ndao parece seguir o
modelo, ndo o use. Lembre-se das palavras de Erickson: se ndao funcionar, faca outra coisa.
Apesar disso, o modelo EAC é muito util na maioria das vezes (e a questao de estar ou ndao de
fato correto fica a parte, ndao nos interessando agora, contanto que o modelo funcione).
Realmente parece existir sentido naquele ditado antigo sobre os olhos serem as janelas da
alma. Ou as janelas da mente, pelo menos.

O que o modelo diz, entao, é: as pessoas que pensam em imagens olham para cima e para a
esquerda quando estao lembrando, e para cima e para a direita quando estdao construindo
imagens novas na mente. Um exemplo de um pensamento novo, construido e baseado em uma
imagem, seria imaginar o quadro Mona Lisa pintado por uma crianca de cinco anos. O olhar para
pensamentos auditivos é direto para os lados; para a esquerda, no caso de memoérias (quando
vocé estd pensando sobre o que alguém disse a vocé), para a direita, no caso de pensamentos
novos (quando vocé imagina o que gostaria que alguém dissesse a vocé). Sensac¢odes fisicas e
emocodes localizam-se para baixo e para a direita. Infelizmente, ndo ha separacao entre memoria
e construcao nesses tipos de experiéncias. Quando aqueles que pensam (pessoas neutras ou
digitais) falam consigo mesmos para resolver problemas légicos, olham para baixo e para a
esquerda.

Se perguntar a uma amiga como foram as suas férias e ela primeiro olhar para cima e para a
esquerda, e depois rapidamente para baixo e para a direita, vocé sabera que ela primeiro esta
lembrando como pareceu e depois confirmando essa lembranga ao lembrar como se sentiu.

Kevin Hogan, especialista americano em linguagem corporal, recentemente expressou suas
duvidas sobre o modelo EAC, apesar da sua reputagao de trinta anos. Num estudo, ele chegou a
conclusdao de que o modelo ndo se baseia em como os movimentos dos nossos olhos de fato sdo
usados. Pessoalmente, tudo o que posso fazer é julgar o modelo com base nas minhas préprias
experiéncias de uso, que foram mais do que satisfatérias. Hogan pode estar certo. Nao
importaria, de qualquer maneira. Como expliquei no inicio, ndo precisamos nos preocupar tanto
com o que de fato é verdade em algum aspecto ou outro. Tudo o que nos preocupa é o que
funciona.

O Teste Da Vinci (Exercicio)

Teste 0 modelo EAC e descubra se funciona. Pode ser agora. Fixe os olhos num ponto para cima e
para a esquerda, tentando visualizar a famosa pintura da Mona Lisa. Vocé a viu muitas vezes, mesmo
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se nunca tiver dedicado uma atengdo especial. Tente incluir o maximo possivel de detalhes. O rosto, as
roupas, cores, detalhes de fundo etc. Faca isso durante vinte ou trinta segundos. Consegumu? Muito
bem. Apague a imagem da sua mente. Agora fixe os olhos para baixo e para a direita e faga 0 mesmo.
Tente imagmar a Mona Lisa.

Como vocé acabou de fazer isso, ndo deveria haver nenhuma dificuldade para visualizar de novo,
porém ¢ muito mais dificil desta vez, ndo €? Isso acontece porque a parte visual do seu cérebro ndo
estd sendo ativada também. De modo simples: ndo guardamos imagens para baixo e para a direita, e
sim para cima e para a esquerda.

U J

Perguntas de controle

Para saber se o modelo EAC realmente se aplica a alguém, vocé pode fazer perguntas de
controle para provocar na pessoa pensamentos sobre impressdes sensoriais especificas, e
depois olhar para os olhos dela enquanto ela responde. Veja alguns exemplos de perguntas de
controle:

Meméria visual

Como é o carpete da sua sala?

Qual é a cordo seu carro?

Descreva a aparéncia do seu melhoramigo.

Construcao visual

Como vocé ficaria com cabelo longo/curto?

Imagine a sua casa pintada com listras.

Como vocé escreveria o seu nome de cabeca para baixo?

Memoria auditiva

Como comeca a sua musica favorita?

Imagine o som do seu despertador disparando.

Vocé se lembra exatamente do que ela disse antes de sair?

Construcao auditiva

Vocé consegue imaginar a voz de Barack Obama apés ingerir hélio?
Que tipos de vozes vocé acha que o Gordo e o Magro tinham?
Como ficaria a voz de Bruce Springsteen embaixo da dgua?

Memodria cinestésica

Vocé lembra como fez calorno ultimo verdo?
Qual é o cheiro de meias velhas?

Imagine-se comendo um liméao...

Falando consigo mesmo (dialogo interno)
Pergunte a simesmo se costuma falar sozinho.
O que vocé dizquando estd sozinho e algo dd errado?

Fala e compreensao

Como os nossos sentidos afetam a nossa linguagem

Outro jeito de descobrir quais tipos de impressdes sensoriais alguém prefere é prestar
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atencao ao modo como ele fala. A fala é cheia de predicados, palavras que descrevem acoes, e
metaforas, imagens e similes que usamos para descrever as coisas. O tipo de impressao
sensorial que preferimos determina quais tipos de palavras e frases usamos ao falar.

Palavras visuais
Uma pessoa visual usa palavras que fazem sentido em contextos visuais. Ela prefere palavras
como:

Olhar, focar, imaginar, retratar, insight, brilhante, visualizar, perspectiva, ver, prever, esclarecer,
ilustrar, revelar, ilusdo, mostrar, visao, luz.

Usa expressdées como:

Preciso olhar mais de perto.

Vejo o que vocé quer dizer.

Quero vervocé.

Mostre-me o que vocé quer dizer.

Daquia dez anos vocé vaiolhar para trds e rir.
O futuro parece brilhante.

Ela é uma pessoa colorida.

Sem sombra de duvida.

Isso matizou as suas opiniées.

Foi de repente, como o clardo de um reldmpago no céu azul.

Palavras auditivas

Uma pessoa auditiva usa palavras diferentes que soem verdadeiras para ela:

Dizer, énfase, ritmo, alto, tom, monétono, surdo, soar, perguntar, falar, discutir, comentar, audivel,
ouvir, mudo, gritar, dissonante, voz, harmonioso.

E diz coisas assim:

Oucga o que eu tenho a dizer.

Ele vocifera as préprias opiniées.

Que cor gritante!

Estamos na mesma frequéncia.
Vivendo em harmonia com a natureza.
Soa familiar.

Palavra porpalavra.

Nunca ouvinada parecido.

Acho que falo por todos nés.

Porassim dizer.

Palavras cinestésicas

Uma pessoa cinestésica (na maioria das vezes alguém orientado pelo tato ou pelas emocgobes,
mas, neste contexto, também aqueles cujo sentido primario é o paladar ou o olfato) sente-se
mais a vontade usando termos como:

Tocar, manusear, pressionar, apertado, quente, frio, contato, tensdo, pressdo, sélido, ferida,
segurar, captar, tangivel, pesado, leve, plano, duro, azedo, suculento.

E enfatizara expressdes como:
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Sentir o gostinho.

Néo cheira bem.

Vamos esbarrarem algo novo?

Até que enfim entrou na sua cabeca!
Entre a cruze a espada.

Sentino corpo todo.

Mal come¢amos a mexer na cumbuca.
Néo consigo concretizar a minha ideia.
Euma personalidade frdgil.

Um bom alicerce de trabalho.

Ela é doce.

Palavras neutras

Finalmente, as pessoas neutras, que preferem o didlogo interno com palavras que nao se
relacionem aos sentidos, apreciam:

Decidir, determinar, pensar, lembrar, saber, notar, entender, estimar, alertar, processar, motivar,
aprender, mudar, consciéncia, capacidade, estatisticamente, logicamente.

Resumindo, podemos dizer que essas pessoas falam mais ou menos como académicos.

A ironia é que, no esforco de evitar ser mal-interpretado, quem ¢é neutro fica aberto a
interpretacées. Como os ouvintes em geral escutam do ponto de vista de uma impressao
sensorial diferente, tém a liberdade de interpretar a mensagem, de alguma forma alterando a
mensagem original. Ao evitar o uso de palavras associadas a impressdes sensoriais, os “neutros”
também tendem a tornar a sua fala muito mais dificil de entender, ja que ela se torna mais
abstrata sem as palavras sensoriais. Afinal de contas, usamos as palavras sensoriais para facilitar
a compreensao, comparando as coisas a algo com o qual tenhamos uma relagao direta, como
ver, sentir ou ouvir.

Como vocé ja deve estar desconfiando, o nosso sentido primario afeta nao somente as nossas
praticas linguisticas, como também o que sera alvo da nossa atencao e parecerd importante
para nos. Se uma pessoa visual, uma pessoa auditiva e uma pessoa cinestésica fossem a um
concerto juntas, e perguntdssemos a sua opiniao, a conversa seria algo assim:

Vocé consegue adivinhar quem é quem?

“Produziram arranjos novos para todas as musicas, muito interessante. A amplificacdo do som
estava 6tima, mas nao precisava ser tao alto!”

“Ndo deu para ver muita coisa, mas foi um grande show. O final foi incrivelmente brilhante.”
“Eu achei muito cheio e quente, mas foi uma experiéncia que me impactou.”

(Ao responder por que nao pode ir também, o amigo neutro murmura: “Eu me pergunto a
mesma coisa”.)

Os nossos sentidos determinam quem somos

Até mesmo coisas basicas sobre nds mesmos, como a profissao que escolhemos, sao afetadas
por quais sentidos primarios temos. Os arquitetos precisam ser bons na visualizacao de modelos
tridimensionais complexos. Para tanto, precisam de um sentido visual bem desenvolvido.
Praticamente todos que trabalham no radio sao pessoas auditivas. Um bom atleta precisa ser
cinestésico para ter o tipo certo de consciéncia do proéprio corpo. Pessoas neutras ou internas
dao bons advogados. Os estudos referentes as profissdes que as pessoas escolhem mostram
que nao se trata de mera teoria interessante, e sim de um fato.
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Coisas e experiéncias completamente diferentes podem ser importantes na vida de uma
pessoa visual, ao contrdrio de uma pessoa cinestésica ou auditiva. O conhecimento do sentido
primdrio da pessoa com quem vocé se comunica pode ser usado para adaptar o que se diz a ela.
Descubra que tipo de impressdes sensoriais ela prefere e use as palavras que ela usa. Uma
pessoa visual deve ser questionada se viu as vantagens, alguém auditivo precisa ouvir todos os
beneficios e uma pessoa cinestésica precisa saber se ela se sente bem. Use metaforas e
descricdes do mesmo modo e assegure-se de falar sobre os tipos de coisas que vocé sabe que
sao importantes para ela. Em outras palavras, as coisas que ela foca, ouve e intensifica. Com uma
pessoa visual, vocé deve falar em imagens, pintando quadros de futuros brilhantes, como focar
na sua visdo e nao perder a perspectiva. E inutil dizer a uma pessoa visual que ela precisa
construir um alicerce sélido para evitar futuras armadilhas. Essas palavras sdao cinestésicas e ela
nao entenderd o que vocé quer dizer. Tenho certeza de que vocé ja passou por uma situagcao
em que discute com alguém que de fato parece dizer a mesma coisa que vocé, e mesmo assim
vocés nao chegam a um acordo. Costuma ser assim:

Ela: “Mas vocé nao vé o que eu quero dizer?”
Vocé: “Sim, eu estou ouvindo, mas nao entendo o seu argumento”.

Vocés simplesmente estao falando linguas diferentes. Mas vocé pode adaptar a sua fala ao
modo pelo qual a pessoa entende, pensa e comunica-se com o mundo:

Ela: “Mas vocé nao vé o que eu quero dizer?”
Vocé: “Tudo bem, vou dar uma olhada com bastante atencao”.

Empatia e grupos de pessoas

Empatia com vdrias pessoas ao mesmo tempo

Se estiver se comunicando com vdrias pessoas a0 mesmo tempo, numa reunido, por
exemplo, é preciso ter certeza de que vocé esta usando todas as impressdes sensoriais
diferentes na sua comunicacao. Suponhamos que vocé esteja fazendo uma apresentacdo. Além
de discorrer sobre o seu tépico (para os auditivos), nao deixe de usar um bloco de anotagdes ou
uma apresentacao em PowerPoint (para os visuais) e distribuir folhetos (para os cinestésicos
segurarem). Assim vocé maximizara o potencial de compreensao de todos. Também verifique
se as expressdes que escolher alternam os varios tipos de palavras sensoriais. Examine os seus
pontos mais importantes e redija um roteiro antes. Se vocé se limitar a se expressar como de
costume, boa parte do publico — aqueles que nao tém o mesmo sentido primario que vocé -
terd dificuldade para entender o que vocé estd tentando transmitir. Quando tiver algo
importante a dizer, diga quatro vezes, uma para cada grupo de impressdes sensoriais:

“Espero que consigam ver como é importante focar nisso, para vocés ouvirem o que digo e
que consigam sentir o peso dos meus argumentos. E para que isso seja a base de uma escolha
racional”.

Um dos erros mais comuns que cometemos na comunicacdo ¢
mterpretar a falta de retorno expressivo como resisténcia & nossa
mensagem quando de fato ¢, em geral, o resultado da nossa propria

falha em comunicar a ideia de modo que os ouvintes consigam
entender.

Sentidos dominantes

Como descobrir o sentido dominante de alguém
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As vezes pode ser dificil identificar o sentido primario de alguém através do modelo EAC ou
prestando atencgao as palavras. As pessoas com sentidos mais préximos usarao os varios tipos de
palavras mais ou menos com a mesma intensidade. E sempre ha aquelas pessoas que sao
simplesmente dificeis de decodificar.

Faca perguntas abertas

Vocé pode simplesmente chegar e perguntar: “Como gostaria que eu apresentasse isto para
vocé?” Em geral as pessoas sao conscientes o bastante das proprias preferéncias para dar uma
resposta Util a essa pergunta. Algumas pedirdo que vocé diga o que deseja falar. Outras pedirdo
para vocé escrever e dar alguns diagramas ou figuras para olhar. Outras, ainda, dirdo que o mais
importante para elas é ter uma sensacao boa sobre a situacdao para que possam confiar em vocé.

Vocé também pode usar o velho truque do vendedor de carros, fazendo perguntas de
controle e ouvindo as respostas. Comece perguntando: “Parece bom para vocé?” Se nao obtiver
uma resposta significativa, mude para: “Que aspectos disto vocé discutiu antes?” ou “Eu gostaria
de saber como vocé se sente sobre isto”. Preste atencao a que tipo de pergunta funciona
melhor e entao continue a usar esses tipos de palavras e expressoes.

Atributos fisicos

Certos atributos fisicos estao ligados as impressdes sensoriais favoritas. Quero deixar algo
bem claro: o que vocé estd prestes a ler inclui algumas generalizacdées muito amplas. Esses
atributos sao mais aparentes em pessoas com sentidos primarios extremamente dominantes,
mas também funcionam muito bem como modelo para uma primeira impressao rudimentar de
alguém antes de se ter tempo para observa-lo mais de perto.

Pessoas fortemente visuais preocupam-se muito com a aparéncia das coisas — especialmente
a aparéncia de si préprias. Observam muito as cores, formatos e iluminacdao. Uma pessoa muito
visual tem um ritmo rdpido. Como as imagens surgem com mais rapidez do que as palavras,
uma pessoa visual precisa falar rapido para acompanhar o ritmo, e em geral faz isso com uma
voz limpida e razoavelmente forte. O ritmo acelerado da sua fala, por sua vez, provocara uma
respiracdao mais acelerada, no alto do peito, j4 que ela nunca tem tempo para descansar
adequadamente. A linguagem corporal acompanhara as palavras, sendo veloz e irregular. Como
a memoria visual é ativada ao olhar um pouco para cima, é comum encontrar os olhos da pessoa
visual nessa posicao, embora ela costume ter o cuidado de manter contato visual com a pessoa
com gquem conversa.

Criancas visuais tentando achar a resposta de alguma pergunta na escola costumam ouvir
dos professores: “A resposta ndo esta escrita no teto!” E claro que isso impede que elas
consigam responder a pergunta, ja que passam a olhar para a frente.

Uma pessoa extremamente tonal ou auditiva pensa no mesmo ritmo em que fala, o que
significa que ela tem um ritmo mais lento do que alguém visual. Ela se move com foco, mas de
modo relaxado, e os gestos em geral serao produzidos préoximos a regidao do tronco. Por usar
membdrias auditivas ao pensar, também sera facilmente distraida por ruidos. Se vocé comecar a
conversar com uma pessoa tonal que esteja tentando entender algo, ela provavelmente
perdera o fio da meada. Como eu, por exemplo. Se alguém falar comigo enquanto eu estiver
medindo as colheradas de café, com certeza estragara o café da tarde. Uma pessoa auditiva
costuma inclinar a cabega enquanto pensa, como se estivesse ouvindo algo. Respira com o
diafragma e fala melodicamente, com voz ritmica e variada.

Uma pessoa fortemente cinestésica é muito ciente de como se sente, tanto por dentro
quanto por fora. Os tipos de coisas as quais um cinestésico presta atencao sdo o sol ofuscando
os olhos, o assento muito duro para sentar e o conforto da sua jaqueta. Ou que estd um pouco
quente, mas, em geral, sente-se bem. Uma pessoa muito cinestésica tem um ritmo lento. Antes
de dizer qualquer coisa, precisa ter certeza de que se sente bem. Fala devagar, com suavidade
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e profundidade, ou com voz aguda e fina. A sua linguagem corporal em geral € minima e,
quando acontecer, sera lenta, girando ao redor da drea do estdmago. O cinestésico respira com
o estdbmago, a forma que é realmente original para todos nés. O contato ocular nao é tao
importante ao conversar, mas o toque é. O arquétipo de um cinestésico seria o Papai Noel, um
homem obeso com uma barba e roupas espessas. Ou as “madezonas”, sempre rodeadas de
pessoas.

Ndo foram encontradas caracteristicas correspondentes para as pessoas neutras ou de
raciocinio interno. Muitas pessoas neutras parecem cinestésicas, mas nao sao. Existe uma teoria
que tenta explicar essa ligacao. A ideia é: como os nossos sentidos cinestésicos, ou seja, os
corporais e emocionais, sao alguns dos primeiros que desenvolvemos, e o pensamento abstrato
(o sentido neutro) surge muito tempo depois, algumas pessoas neutras podem ter sido
cinestésicas em principio. Um trauma emocional durante os primeiros anos de vida teria
causado o bloqueio das emocodes, ocultando-as atras de um muro de raciocinio abstrato e
estritamente l6gico. Até onde sei, essa teoria ainda nao foi provada.

Observe o ritmo

O que a secdo anterior quer dizer, em suma, é que, simplesmente prestando atencao ao
ritmo da fala e linguagem corporal, é possivel obter uma indicagao de qual é o sentido primario,
provavelmente até mesmo antes de se ter a chance de acompanhar o olhar ou ouvir palavras
especificas. O oposto também se aplica. Se vocé souber qual é o sentido primario, terd uma boa
ideia do ritmo que a pessoa exibird na respiragao, fala e movimentos. Uma pessoa visual tem um
ritmo rapido; um cinestésico é lento e um auditivo é meio-termo. Saber isso também significa
que vocé sabe o que fazer. Depois de um pouco de pratica, vocé também conseguira seguir os
movimentos oculares da outra pessoa enquanto ela pensa. Se os olhos de alguém visual
estiverem apontados para cima e para a direita ao descrever algo para vocé, vocé pode
espelhar o processo de pensamento dele e mover os seus olhos do mesmo modo. Isso dara a
vocé a sensacao de estar vendo a mesma imagem que ele. Do mesmo modo, vocé pode ouvir os
mesmos sons ou tentar sentir a mesma coisa que a pessoa estiver ouvindo ou sentindo. Nao
prestamos uma atencao consciente a isso, mas fica registrado inconscientemente e fortalece o
sentido de entrosamento e empatia.

Se vocé entender qual tipo de impressao sensorial a outra pessoa prefere, entenderad o que
ela esta tentando dizer para vocé. Adaptando a sua escolha de palavras ao modo pelo qual a
pessoa pensa e percebe o mundo, vocé pode se expressar sem nenhum perigo de ser
malcompreendido. Sobretudo, vocé vai se expressar como ela e falar sobre os tipos de coisas
que ela julga expressivos. Isso mostra a ela que vocés pensam do mesmo modo, a0 mesmo
tempo em que propicia a vocé um insight fantastico e intimo sobre o funcionamento dos
processos mentais dela.

Eu disse para vocé acompanhar o comportamento externo, como a linguagem corporal, tom
da voz, ritmo e niveis de energia, para estabelecer a empatia. Com o seu novo conhecimento
sobre os sentidos dominantes e o modelo EAC, vocé pode até mesmo se adaptar ao modo pelo
qual a outra pessoa pensa. Talvez vocé ache que esse é o maximo que um bom leitor de mentes
pode ser. Mas nao para por aqui: existe outra coisa que afeta 0s nossos processos mentais — as
nossas emogdes. O nosso estado emocional do momento exerce impacto sobre o que
pensamos e também determina o modo pelo qual interpretamos as nossas experiéncias, como
0s N0ssos encontros com outras pessoas, por exemplo. Felizmente, assim como acontece com a
linguagem corporal e os sentidos primarios, também podemos observar o que os outros estao
sentindo, até mesmo quando eles se esforcam ao maximo para esconder. No préximo capitulo
ensinarei como fazer isso, o que diferentes expressdes emocionais significam e o que fazer ao
identifica-las.
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EMOCOES
Como sempre revelamos as nossas emoc;c")es

As nossas emog¢dOes sao uma parte importante de quem somos. Costumamos permitir que
elas controlem as nossas decisGes e a¢des. Ou seja, nem sempre fazemos as coisas porque
devemos; as vezes somos levados pelas nossas emocdes (ou pelo menos é assim que
racionalizamos o nosso comportamento depois do fato). As vezes nem estamos conscientes das
emoc¢oes que estamos tendo. Porém, e felizmente para nds, leitores de mentes, os seres
humanos sempre revelam as préprias emog¢des, mesmo que ndao queiram ou desejem oculta-las.
A compreensdo de como os outros filtram ou interpretam as préprias experiéncias e impressoes
compde uma grande parte da leitura da mente. Os sentidos dominantes sao uma das chaves
necessarias para desvendar esses segredos. Ser capaz de ver qual é o estado emocional da
outra pessoa é outra parte importante da charada.

De novo, com sentimento!

O que é exatamente uma emoc¢éo?
Todos sabem o que é uma emocgdo até
serem solicitados a defini-la.

Beverly Fehr e James Russel

Antes de estudar as expressdes faciais reais envolvidas, acho que seria bom esclarecer o
conceito de emocgées primeiro. O que é exatamente uma emocao? Foram sugeridas muitas
teorias sobre as nossas emocgdes e a sua origem. O que foi estabelecido é que todas as pessoas
tém as mesmas emocgdes bésicas, que sdao deflagradas pelas mesmas coisas.

Emog¢bes como mecanismo de sobrevivéncia

A causa mais comum de uma emog¢do é um sentimento ou uma crenca de que estamos sendo
ameacados em termos da nossa segurancga pessoal ou do nosso bem-estar geral. Uma teoria
conhecida supde que a sua origem se caracteriza por mecanismos de sobrevivéncia bioldgicos,
que sao atalhos que se sobrepdem a deliberagdes racionais em situagcées em que nao ha tempo
bastante para entender as coisas adequadamente. Em certas situagdes, precisamos ser capazes
de reagir de imediato, automaticamente, apenas para sobreviver. Se vocé fosse um homem da
idade da pedra e precisasse efetuar uma andlise intencional de todas as implicacées de um
tigre enorme pronto para “dar o bote”, além de considerar as suas op¢oes diferentes para se
livrar da situagao, vocé viraria comida de tigre. A ideia é que estamos sempre,
inconscientemente, rastreando o ambiente em busca de certos eventos e sinais. Se um sinal
especifico for observado, isso deflagra uma emocdo que esta conectada a esse sinal especifico.
Uma mensagem é transmitida ao sistema nervoso autbnomo para ativar certos processos,
enquanto a mesma mensagem ¢é transmitida a nossa mente consciente para que sejamos
informados sobre o que esta para acontecer. Se estiver interessado, veja como acontece em
mais detalhes:

Ha dois caminhos que as informa¢des emocionais podem seguir no cérebro. Ambos
comegam no mesmo ponto: 0s Nossos receptores receberam um sinal e o enviaram a uma parte
do cérebro chamada “talamo”. A partir dai, o sinal é transmitido para a amidala, que é uma parte
pequena do cérebro, em formato de améndoa, considerada envolvida nas reacdes emocionais.
A amidala esta ligada as partes do cérebro que controlam o pulso, a pressao arterial e outras
reacdes no sistema nervoso autonomo. Entretanto, ha caminhos diferentes que podem ser
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percorridos para chegar a amidala. Um deles é uma via expressa que vai diretamente para a
amidala, causando uma reacao imediata que aciona o sistema nervoso autbnomo, mas sem
nenhuma ideia real daquilo a que estd realmente reagindo. O outro caminho percorre areas
mais densamente povoadas e é um pouco mais lento. Primeiro, ele vai até a parte do cérebro
que tem a ver com a atencao e o pensamento (o cértex cerebral) antes de ir para a amidala. Isso
demora mais, mas nos da uma ideia melhor do que significa o sinal.

Em termos puramente praticos, isso significa que, se algo grande vier rugindo em nossa
direcdo, em alta velocidade, ele constituirda um estimulo que deflagrara a emocdo medo. Medo
significa, entre outras coisas, que o pulso fica elevado e que o sangue é bombeado em direcao
aos musculos grandes das nossas pernas para nos preparar para a fuga, se necessario. Como o
corpo reage antes da mente, vocé tera manobrado defensivamente, saindo com o carro da
estrada, antes de ter tempo para pensar: “Droga! Aquele caminhdo estd do lado errado da
estrada!” Ou talvez vocé se dé conta de que se assustou com uma sombra e agora estd com
lama até a cintura sem um bom motivo.

O seu corpo levara mais tempo para voltar ao estado normal do que os seus pensamentos.
Isso significa que, apesar de o perigo ter sido evitado, o seu coragao continuara acelerado, a
boca continuara seca por um tempo, seja isso necessario ou nao.

Em outras palavras, as emocdes comecaram como um sistema automatico para nos livrar de
situacdes ameacadoras. Elas provocam mudangas necessarias em partes diferentes do nosso
cérebro e afetam o nosso sistema nervoso autdbnomo, que, por sua vez, regula fungbes como
respiracdo, suor e batimentos cardiacos. Mas as emog¢des também alteram as nossas expressoes
faciais, a nossa voz e a nossa linguagem corporal.

As emocgdes comegaram como mecanismos automaticos para acionar
0 sistema nervoso autdbnomo sem que precisdssemos primeiro pensar
sobre 0 que esta acontecendo. Assim, elas auxiiaram a nossa

sobrevivéncia e subsequente evolugdo até nos tornarmos bipedes
lentos, melindrosos e miopes.

Ndao somos emotivos o tempo todo. Emogdes vém e vao, as vezes uma substituindo a outra.
Algumas pessoas sao mais emotivas do que outras, mas até mesmo elas passam por periodos
em que ndo estao tomadas por nenhuma emocdo em especial. Existe uma diferenca entre
emoc¢ao e humor. A emog¢ao é mais curta e mais intensa, enquanto o humor pode durar uma
vida inteira e serve como “pano de fundo” para as suas emocoes.

Antigamente as emogdes eram consideradas insignificantes do ponto de vista psicoldgico.
Darwin concluiu que muitas das nossas expressdées emocionais ndao ocupam mais nenhuma
funcao, ja que ainda sao usadas do mesmo modo como acontecia quando puldvamos de galho
em galho. Simplesmente sao resquicios de uma era em que os humanos eram seres mais
primitivos. A maioria concordou que as emog¢des passariam a ser menos importantes com o
passar do tempo, finalmente desaparecendo a medida que os humanos se desenvolvessem.
Que tédio, hein? Felizmente, os cientistas contemporaneos discordam. Hoje entendemos que as
nossas emoc¢des de fato sao protagonistas em toda a vida humana, pois sdo elas que unem
todas as coisas que julgamos importantes sobre as outras pessoas, eventos e o mundo.

Quando temos uma emocgao, dizemos que “sentimos” algo. O que de fato estamos “sentindo”
sao as reacgoes fisicas deflagradas que estao ocorrendo dentro de nés. Algumas das mudancgas
causam tensdo e sdo desagraddveis, especialmente aquelas que exijam grande esforco
corporal. Outras mudancas sao muito mais agradaveis. Sdo o que considerariamos emoc¢des
positivas, mas a experiéncia a que nos referimos ao dizer que “sentimos” alegria ou raiva de fato
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€ a nossa experiéncia das reagdes biolégicas automaticas que ocorrem dentro de nos. Pode soar
meio arido ou pouco romantico e lamento se desmistifiquei outra palavra vaga. Primeiro “leitura
da mente” e agora “emoc¢des”. Mas, se vocé pensar bem, a importancia delas nédo fica de modo
algum reduzida. As emocgdes (e a leitura da mente também!) continuam sendo fantdsticas e
espantosas porque, mesmo sabendo agora por que o seu corpo lateja sempre que vocé olha
para um amigo especial, o que nao passa de um efeito colateral de uma reacdo biolégica
automatica, isso ndo muda o fato de que vocé de fato sente esse latejar quente e maravilhoso
em todas as partes do corpo!

Outros gatilhos emocionais

E claro que ndo estamos lutando para sobreviver todas as vezes em que temos uma emocao.
As nossas emogdes desenvolveram-se com o tempo, aumentaram e tornaram-se mais
sofisticadas. Nem todas as emogdes sdo universais, algumas somente sao partilhadas com outras
pessoas da mesma cultura. As emog¢des também podem ser disparadas de outros modos além
daqueles puramente automaticos. Em geral, nove modos diferentes de deflagrar uma emocao
sao mencionados:

Cuidado! Tigre a vista!ll

O modo mais comum é uma emocao ser acionada depois que o sinal correto é detectado ao
redor. O problema é que ndo temos tempo para refletir se a emocao é uma reacao apropriada
ou nao. Poderiamos estar enganados, afinal de contas. Talvez o tigre nao passasse de uma rocha.
E queimamos o nosso cartucho inteiro.

Por que ela fez aquilo?

Podemos deflagrar as emogdes pensando no que estd acontecendo. Ao entender, entramos
em sintonia com o nosso banco de dados emocional, e o processo automatico entra em
operacao. Havera menos erros, mas o processo € mais demorado. (Ah, entao era um tigre! Bem
que eu desconfiei. Hum, ele esta comendo a minha perna.)

Vocé se lembra de quando se apaixonou pela primeira vez?

Podemos ficar emotivos ao lembrar situacbes em que sentimos emocgdes fortes. Ou
comecamos a nos sentir como nos sentimos naquele momento ou sentimos emocdes novas
como uma reacado ao que sentimos naquele momento. Podemos ficar decepcionados agora com
a nossa raiva de entao. Isso se chama ancora, falaremos mais a respeito adiante.

Nao seria bom se...

A nossa imaginacdo nos permite criar pensamentos ou cenas imagindrias que podem
despertar emocdes. E muito facil imaginar como seria se vocé, por exemplo, estivesse
ridiculamente apaixonado. Tente vocé mesmo. Quando vocé se sente de um jeito que... que...
(Ja esta sentindo alguma coisa?)

Prefiro nao falar sobre isso para nao me chatear de novo.

As vezes basta falar sobre como estavamos irritados para ficarmos irritados de novo. Falar
sobre experiéncias emocionais que vocé teve antes pode trazer de volta as emogdes, mesmo se
vocé nao as quiser de volta.

HAHAHAHAHA!N!
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E sempre mais engracado assistir a uma comédia com alguém que ria do que alguém
deprimido. E possivel ter emocdes através da empatia, quando vemos alguém experimentar
uma emocgao e ela nos contagia, causando em nds o0 mesmo sentimento. A emog¢ao da pessoa
pode despertar outras emogdes em nos, e poderiamos reagir com medo diante da raiva de
alguém, por exemplo.

Nao, menino teimoso! Nao ponha a mao no forno!

As coisas que os pais e outras figuras com autoridade nos dizem para ter medo ou para
gostar na infancia receberdao as mesmas rea¢des de nés quando adultos. As criancas também
assumem sentimentos pela imitacao, vendo como os adultos reagem em situa¢des diferentes.

Ei, entre na fila também!

As pessoas que transgridem as normas sociais provocam emocgdes fortes. As normas variarao
em culturas diferentes, é claro, e deixar de seguir uma delas pode dar margem a tudo, desde
nojo até alegria, dependendo de qual for a norma e quem estiver transgredindo-a.

Cabeca erguida!l

Como as emocgobes tém expressdes fisicas claras, também podemos acionar a experiéncia
interna mental ao usar conscientemente os nossos musculos (especialmente do nosso rosto) da
mesma forma como usariamos se tivéssemos a emocao, deflagrando a emoc¢ao dentro de nds
assim. Vocé tentou fazer isso no inicio do livro, ao tentar ficar bravo, lembra? O exercicio de
energia que vocé fez antes também funciona assim, embora envolvesse todo o corpo.

Pare de fazer careta!

As nossas expressoes faciais inconscientes

No filme O grande truque, a personagem de Rebecca Hall é casada com um magico,
interpretado por Christian Bale. As vezes ele é sincero ao dizer que a ama, outras vezes ele esta
mentindo. Um dos temas principais do filme é como ela sempre consegue discernir entre uma
situagao e outra, olhando nos olhos dele.

Quando nao temos certeza do que alguém realmente quer dizer, olhamos a pessoa nos olhos.
Aprendemos a fazer isso antes de aprender a andar, embora de fato estejamos olhando mais do
que os olhos, independentemente do que acreditamos. O fato é: analisamos todo o rosto de
perto. HA mais de quarenta musculos no rosto, muitos dos quais nao conseguimos controlar
conscientemente, que usamos para expressar informa¢des muito detalhadas sobre noés
mesmos. Isso significa que sempre revelamos coisas sobre ndés mesmos, mesmo quando
estamos tentando nao fazer isso. Na verdade é muito irébnico ndao sermos melhores para ler essas
coisas.

Muitas emocgbezinhas

Temos uma habilidade muito boa para discernir quando alguém esta feliz ou muito irritado.
Mas frequentemente deixamos de perceber as coisas e ndo notamos que alguém estd
perturbado até que ele esteja gritando bem na nossa frente. Também confundimos as
expressoes faciais, chegando a crer que alguém estd com medo, quando estd apenas surpreso,
ou que alguém esta irritado, quando esta apenas se concentrando num problema. De nada
adianta saber o significado inconsciente de uma mudang¢a no rosto ou na expressao de alguém
se isso pode ser usado de forma consciente com outro sentido. Se estou dizendo algo e vocé
ergue as sobrancelhas, pode significar que vocé deseja me mostrar que esta com duvidas ou
estd questionando algo que estou dizendo. Mas também pode ser uma expressao de surpresa
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genuina. Um sorriso torto pode ser usado para mostrar que eu entendi que vocé estava
brincando, mas também pode ser uma expressao inconsciente de desprezo. Tudo fica muito
confuso ao expressarmos varias coisas ab mesmo tempo com o rosto.

Em geral exibimos duas emog¢des ao mesmo tempo. Se estivermos surpresos e depois
ficarmos alegres ao notar o que era a surpresa, expressaremos surpresa seguida de alegria.
Entre as duas, hda um estagio em que exibimos tanto a emoc¢ao anterior quanto a nova.
Pareceremos surpresos e felizes ao mesmo tempo. Ou ao experimentar uma emocao confusa
genuina, como a mistura de medo e alegria ao andar numa montanha-russa. Também
costumamos tentar ocultar os nossos verdadeiros sentimentos e demonstrar outra coisa, como
estar triste e tentar parecer feliz. Em casos assim, a emocao oculta quase sempre conseguird se
infiltrar, o que significa que estamos exibindo inconscientemente tanto a emoc¢ao que estamos
tentando esconder quanto a que estamos fingindo sentir. As vezes usamos as nossas expressoes
faciais como comentdrios, ndao simplesmente sobre o que estamos dizendo, mas sobre as nossas
outras expressoes faciais! Um exemplo seria estar triste, mas forcar um sorriso para mostrar que
ficaremos bem. Talvez ndo seja tao estranho que acabemos confusos.

As emocgbes nos humanizam

7

Olhar as pessoas nos olhos é uma boa ideia, como falei. Afinal de contas, sdo as nossas
diversas expressdes faciais que revelam a nossa humanidade. Eu ndo sou o primeiro a destacar
que George Lucas usou capacetes de plastico para cobrir os rostos dos integrantes das tropas
do império de Guerra nas estrelas para torna-los menos humanos, ja que os olhos e os rostos nao
estavam visiveis. Atualmente temos uma versao mais moderna das tropas do império, de Lucas,
gracas a popular neurotoxina Botox. E algo cada vez mais comum entre pessoas que passaram
da meia-idade e que estao injetando alegremente essa substancia em si mesmas - mais
especificamente, no rosto. O Botox causa paralisia local (¢ uma neurotoxina, afinal de contas), o
que suaviza as rugas. Infelizmente também significa que vocé nao poderd mais usar alguns dos
seus musculos faciais, j4 que vocé esta paralisado. Ou seja, vocé ndo esta apenas ficando com a
pele de uma boneca Barbie, mas também estd adotando a sua gama de expressoes faciais.

Certa vez conversei com o gerente de uma loja nos Estados Unidos, que explicou que o Botox
estava se tornando um verdadeiro problema, pois ele gasta muito tempo negociando. Ele nao
consegue ler as reacdes dos clientes as diferentes propostas que apresenta, ja que eles ndo sao
capazes de produzir nuangas de expressoes faciais. Ele declarou que as conversas com muitos
clientes eram inquietantes. Eles parecem artificiais e frios, jd que o rosto nao muda, estejam eles
felizes ou irritados. Pessoalmente, é provavel que eu ficasse paranoico depois de algum tempo
e esperasse que eles de repente arrancassem o rosto, mostrando que de fato eram lagartos,
como os alienigenas daquele seriado “V”. “Eles confiam em mim, Diana. BWAHAHAHAHA!"
Continue comendo camundongos, escéria de lagartos! Tenho um movimento de resisténcia
surgindo no depésito...

Uma dica: tente nao injetar neurotoxinas no rosto.

Seja como for... Prestando atencao as mudancgas no rosto de alguém, podemos receber
informagdes ndo apenas sobre as suas emogdes atuais, mas também sobre as emoc¢des que ele
esta prestes a comecgar a sentir. O fato é que, como os musculos reagem mais rapido do que a
mente (em breve explicarei com mais detalhes), é possivel ver qual emoc¢ao estda comecando a
surgir em alguém até mesmo antes que ele fique consciente dela. Ou seja, antes que ele
comece a “senti-la”. Isso é util se for uma emoc¢ao que nao seja muito conveniente na situagao
em questdao, uma emog¢ao como raiva ou medo, por exemplo. Se perceber os primeiros sinais de
uma emocao assim, vocé ainda tera a oportunidade de ajudar a pessoa a evitar esse estado.
Depois que a emocao tiver tido tempo para entrar em acgao, serd muito mais dificil, as vezes até
impossivel, fazer alguma coisa.

Oerro de Otelo
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Este é o grande problema das emocdes: depois de sentir, é muito dificil pensar sem
confirmar a emoc¢ao. Somos “escravos da paixdao”, o que é uma Otima descricdao. As nossas
lembrancas e impressdées do mundo de repente tornam-se muito seletivas. Ao estar tomado por
uma emocao, ela o impedira de lembrar coisas que vocé de fato sabe, mas que a negariam. O
que vocé consegue lembrar em geral é distorcido. Do mesmo modo, vocé perceberd o mundo
filtrado pela emocao. Se for uma emocgao negativa, vocé nao verd aberturas e possibilidades
potencialmente positivas. Por outro lado, vocé se torna 6timo na percepcgao de qualquer coisa
que confirme os seus sentimentos. Vocé também lembrarad de repente de coisas que ficaram
para tras ha alguns anos, mas que também fortalecem a emocao: “Alids, vocé lembra o que fez
ha oito anos?!” J& ouviu isso? Quando temos uma emocdo forte, simplesmente ndo tentamos
desafia-la. Ao contrario, queremos fortalecé-la e preserva-la. As vezes isso nos ajuda, mas em
geral causa problemas. O pesquisador de emocgodes Paul Ekman referiu-se a essa questao como
“o erro de Otelo”, aludindo ao protagonista ciumento de Otelo, de Shakespeare (ele de novo!).

Otelo ficou furioso com o fato de sua amada Desdémona té-lo traido e ter tido um caso com
outro cara chamado Céssio (que era o melhor amigo de Otelo, e a histéria toda foi uma mentira
forjada pelo maligno lago — outro melhor amigo de Otelo). Otelo estava fora de si, tomado pelo
ciuime, e amea¢ou matar Desdémona. Ela pede a Otelo que pergunte a Cassio, pois assim
descobriria que as suas suspeitas estavam erradas, mas isso ndo ajuda, porque Otelo diz que ja
havia matado Cassio. Ao perceber que ndao ha mais outro modo de provar a prépria inocéncia,
Desdémona comeca a temer por sua vida. Como Otelo esta paralisado pelo seu estado
emocional, com uma percepc¢ao extremamente seletiva do mundo, ele interpreta a reacdo dela
incorretamente. Ele nao consegue perceber que até mesmo uma pessoa inocente reagiria com
tensao e medo nesse tipo de situacdo. Otelo considera que as reagbes emocionais dela
comprovam que ela de fato tinha algo a esconder, entao ele a sufoca com um travesseiro.

E facil pensar em Otelo como um bruto ou um tolo romantico, mas a verdade é que ele caiu
na mesma armadilha em que todos nds caimos quando ficamos num estado emocional forte. E
extremamente dificil ver a si mesmo e as suas a¢dées de modo objetivo quando se esta tomado
pela emocdo. E preciso muita pratica. Por esse motivo, é valioso aprender a reconhecer quando
as pessoas estiverem entrando em um estado emocional negativo, para que vocé possa
desacelera-lo antes que entre em acao.

Vocé lembra? Eu falei que, com a linguagem corporal, é possivel conduzir alguém a um
humor melhor. Ao alterar o estado emocional da pessoa, vocé também estd ajudando a
substituir a percepcao seletiva negativa por uma mais positiva. O ponto de vista negativo pode
ser substituido por uma visao mais positiva, o que é um jeito muito mais util de ver a si mesmo e
a sua situacao.

Emocdes fortes podem distorcer as suas percepgdes do mundo.
Emogdes negativas bloqueiam experiéncias potencialmente positivas e
promovem pensamentos esquecidos e negativos. Nao faga nada de

que possa se arrepender mais tarde se estiver preso a uma emogao
forte. Tente esperar at¢ que a emogdo tenha passado antes de agir,
mesmo que seja dificil.

Informagbes inconscientes

Observando as expressdes faciais, é possivel perceber quando alguém estd ficando irritado
ou bravo, com medo ou hostil antes de a pessoa ficar assim. Portanto, vocé saberd o que alguém
estd prestes a sentir antes mesmo que ele sinta. E o nivel maximo da leitura da mente, entéo
tenha cuidado com o modo pelo qual vocé manuseia as informac¢des obtidas. Sdo coisas que a
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pessoa com quem vocé estd conversando nao decidiu compartilhar conscientemente, e sao
informagdes de natureza pessoal. O mero fato de ter insights sobre a vida emocional de alguém
nao constitui automaticamente um convite para os seus espacos mais intimos. Simplesmente
despejar o que vocé notou sobre a pessoa pode ser considerado uma tremenda invasao de
privacidade, o que pode destruir completamente qualquer empatia em andamento. Por esse
motivo, em geral é melhor deixar o que se vé determinar as escolhas que vocé faz ao se
comunicar, sem gerar um confronto direto.

Os sete samurais

Sete expressbes emocionais universais

Paul Ekman é um famoso psicélogo e pesquisador americano estudioso dos efeitos que varios
estados mentais surtem em ndés e como se refletem no corpo e no rosto. Por ter viajado pelo
mundo todo para estudar como expressamos as emocoes, ele descobriu sete emoc¢des basicas
que todos nds exibimos do mesmo jeito, quer estejamos em Papua-Nova Guiné ou em
Springfield, Idaho. Estas sao as sete emocgodes basicas:

Surpresa
Tristeza
Raiva
Medo
Alegria
Nojo
Desprezo

E 16gico que existem outras emocdes além desse grupo de sete; por exemplo, a alegria é
mais entendida como um conceito abrangente, consistindo em varias emocodes positivas e nao
uma Unica emocgao especifica. Mas as emoc¢des que nao estao na lista podem ser expressas de
modos diferentes ou deflagradas por coisas diferentes, dependendo da cultura e do lugar onde
vivemos. Para os nossos objetivos, porém, essas sete emocgodes bastarao.

Ekman realizou uma analise sistematica de como cada emocdo afeta os musculos faciais, ou
seja, como parecemos ao experimentar emocodes diferentes. Usei o modelo de Ekman como
ponto de partida para as imagens seguintes e, por motivos de clareza, usei expressdes faciais
plenas e fortes. Vocé nio verd muito esse tipo de expressdo emocional na vida real. E mais
comum que alguém demonstre apenas parte de uma expressao e de um modo muito mais sutil
do que nas imagens seguintes. Mas, depois de saber o que procurar, serd facil detectar até
mesmo emocgdes expressas sutilmente.

Mudancas sutis no rosto podem revelar para qual emocao a pessoa esta se direcionando, até
antes que ela mesma saiba disso, ou até quando ela nem sequer perceba. Porém, pode ser que
ela esteja muito ciente do que esta sentindo e fazendo de tudo para esconder, demonstrando
uma emocao diferente ou nenhuma emocdo. As expressdes sutis e inconscientes sdao as suas
pistas em busca do que ela estd realmente sentindo. Também descreverei o que acontece no
seu rosto quando vocé tenta ndo revelar as suas verdadeiras emocgoes.

Trés tipos de expressoes sutis

Ha trés classes principais de expressdes faciais emocionais sutis. Elas se chamam expressées
suaves, expressoées parciais e microexpressoes.

Uma expressao suave usa todo o rosto, mas sem muita intensidade. Todas as partes
diferentes do rosto se alteram um pouco, mas a mudanca nao é muito ébvia. Uma expressao
suave pode sinalizar uma emocao fraca, que, por sua vez, pode ser fraca em geral ou
simplesmente fraca no momento. Pode ser uma emocao forte que tenha comecado ha pouco
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tempo e ainda nao esteja totalmente desenvolvida, ou simplesmente uma emocdo previamente
forte que esteja retrocedendo. Uma expressao suave também pode ser o resultado de uma
tentativa fracassada de ocultar conscientemente uma emocao forte. Como, por exemplo, o
segundo colocado de um concurso que abraca o vencedor, esforcando-se ao maximo para nao
parecer decepcionado.

Uma expressao parcial somente usara uma ou duas das partes do rosto necessdrias para uma
expressao facial completa. Essas expressdes parciais podem ser fortes ou suaves, mas em geral
sao suaves. Uma expressao parcial também indica uma destas duas possibilidades: é uma
emoc¢ao genuinamente fraca, por ser fraca em geral, ou prestes a acabar, mas uma expressao
parcial também pode ser uma tentativa fracassada de ocultar uma emocao forte.

Microexpressdes sao expressoes faciais lampejantes e rdpidas, porém completas, que revelam
0 que a pessoa de fato estad sentindo. Podem durar um quarto de segundo e sdao muito dificeis
de observar conscientemente. Em geral sao o resultado de uma interrupcao. Comegamos
demonstrando ou sentindo medo, percebemos a interrupgcao e entao tentamos disfarcar as
nossas expressoes rapidamente, sob a forma de uma emocao diferente. Mas, por um momento
breve, uma expressao completa de medo esteve visivel no rosto inteiro. As microexpressoes
costumam acontecer em meio a outras coisas, como a fala, ou quando o corpo se inclina para a
frente etc. Elas sdo imediatamente acompanhadas de tentativas de disfarce. A maioria das
pessoas ndao percebe as microexpressdes, pelo menos ndo conscientemente, mas qualquer um
com visao normal pode percebé-las. S6 é preciso um pouco de pratica. As microexpressoes
sempre indicam uma emocao reprimida, mas a expressao como tal nao revela se a repressao é
consciente ou inconsciente.

A expressdo ndo revela a causa

Finalmente, lembre: ao distinguir uma emocao, vocé ainda nao tem ideia do que a causou.
Otelo esqueceu isso e interpretou o que viu a partir da sua propria perspectiva emocional. Se
vocé conseguir perceber no rosto de alguém que ele estd irritado, nao significa
necessariamente que ele esteja irritado com vocé. Ele poderia estar irritado consigo mesmo ou
simplesmente estar lembrando uma ocasidao anterior em que estava irritado e que deflagrou a
mesma emogao agora. Entao, se vocé deixar as expressdes emocionais que vé nos outros
afetarem o seu préprio comportamento, primeiro é preciso ter certeza de que vocé também
conhece o motivo das emocgdes deles. O melhor a fazer em geral é ficar calado sobre o que vocé
viu e prestar atencdo as oportunidades que esse conhecimento oferecerd. Entrarei em mais
detalhes sobre como abordar cada emocgao especifica, mas a maioria destes métodos envolve
uma permissao para que a outra pessoa tenha uma abertura sutil para expressar como se sente,
nao um confronto direto, e a emocdo que vocé percebe raramente é mencionada. “Tenho a
impressao de que vocé esta sentindo coisas sobre as quais ainda ndo conversamos, certo?” As
vezes, entretanto, vocé nao deve comentar.

Ha trés categorias diferentes de expressdes faciais sutis que podem
mndicar uma tentativa consciente de ocultar uma emogao forte. As duas
primeiras também podem indicar uma emocdo demonstrada
abertamente, porém fraca, ou uma emog¢do que acaba de ser
deflagrada (e que pode se fortalecer).

Expressdes suaves = Toda a expressdo ¢ demonstrada, mas com
pouca intensidade.

Expressoes parciais = Apenas parte da expressao ¢ demonstrada (as
sobrancelhas, por exemplo).

Microexpressdes = Toda a expressio ¢ demonstrada, com
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mtensidade, mas apenas por um momento extremamente curto.

Neutralidade

A pessoa na foto da péagina seguinte sou eu numa manha normal de novembro. E assim que
fico quando o meu rosto esta completamente relaxado. Todos os rostos parecem diferentes e
alguns tém propriedades que podem levar vocé a pensar que estao expressando uma emocgao
até mesmo quando ndo estdo. Como vocé pode notar, tenho labios finos e uma boca
relativamente pequena. Os cantos da minha boca também tém uma curva levemente
descendente. Isso significa que as pessoas que ndo me conhecem podem achar que estou
irritado com alguma coisa, ja que ldbios finos sdao um dos atributos que revelam raiva. Na
verdade, entretanto, simplesmente estou relaxado. Por esse motivo, a menos que seja
completamente o6bvio, vocé nunca deve acreditar que alguém que acaba de conhecer esta
atravessando certo estado emocional. Poderia ser apenas a aparéncia. Entdao, antes de ler as
minhas emocgdes, é preciso saber como pareco ao estar relaxado ou vocé ndo terd nada com o
que comparar as minhas expressoes.

Neutralidade

“Ah, o Westlife voltou a tocar junto?”

Cada emocdo serd apresentada com uma foto de uma expressao facial completa onde a emocdo
é expressa do modo mais puro possivel. Para fins de clareza, a expresséo serd forte, embora essas
expressées raramente sejam tdo fortes no cotidiano. A expressdo completa é, entdo, fragmentada em
seus vdrios componentes.

Surpresa

A surpresa é a emocao que sentimos pelo periodo mais curto, entao vamos comecar por ela.
Quando ficamos surpresos? Quando algo inesperado acontece. Quando aquilo que pensamos
estar prestes a acontecer de repente passa a ser outra coisa. Nao tinhamos a menor ideia do
que estava prestes a acontecer, porque senao nao ficariamos surpresos. A surpresa dura
somente alguns segundos até entendermos o que acabou de acontecer. Depois transforma-se
numa outra emogao, que é uma reagao ao que nos surpreendeu. Nesse ponto, podemos dizer:
“Que surpresa boa!”, mas, na verdade, a surpresa em si nao tem valor de um modo ou de outro.
A alegria que sentimos é o que vem depois que entendemos o que ocorreu, como uma visita
inesperada que chega a nossa casa.
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Surpresa: expressdo completa

“Ndo é o Kirsten caindo do quarto andar bem em frente a nossa janela?”

Como a surpresa ocorre quando ndao estamos preparados, basicamente jamais poderiamos
escondé-la, mesmo se quiséssemos. Ficar surpreso em geral ndao é um problema, a menos que
conhecéssemos o objeto da nossa surpresa antes, é claro.

A surpresa nao se limita as situacbes em que nos assustamos e recuamos, por exemplo
quando ouvimos ruidos altos inesperados. Isso é simplesmente um reflexo fisico, o que de fato
parece o oposto da surpresa. Comprimimos o rosto e nos encolhemos para nos proteger.
Quando ficamos surpresos, 0 nosso rosto se abre o maximo possivel. A surpresa afeta trés areas
do rosto de modo distinto.

Surpresa: sobrancelhas e testa

As sobrancelhas estdo curvadas e altas. A pele sob elas aparece mais e rugas horizontais
aparecem na testa de quem nao for muito jovem. As pessoas que ja tenham essas rugas quando
relaxadas ficam com rugas mais distintas e profundas. Se alguém exibir as sobrancelhas como
eu faco na foto, sem acdo correspondente na boca e nos olhos, ndo indica mais surpresa. E se as
sobrancelhas ficarem no lugar por alguns momentos, isso significa que vocé estd duvidando,
questionando ou sentindo-se espantado com o que ouve. Poderia ser uma expressao séria ou
nao, como em situagdes em que vocé simplesmente ndo acredita no que acabou de ouvir. Como
vocé pode ver nesta foto, o meu rosto todo parece expressar esse tipo de atitude
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questionadora, embora a Unica coisa diferente sejam as sobrancelhas. A foto na verdade é uma
montagem engenhosa da foto da expressao neutra e de surpresa total. As sobrancelhas e a
testa sdo tiradas do rosto surpreso e, o resto, do rosto neutro que vocé viu na figura
"neutralidade". Todas as imagens nas proximas pdaginas foram criadas assim, com a imagem
neutra usada como base, e as partes especificas do rosto acrescentadas. Como vocé pode ver,
muitas expressdes faciais estao completamente alteradas (e expressam emocgdes
completamente diferentes) quando apenas uma pequena parte do rosto muda.

Também parece uma situacdo em que a pessoa que estd fazendo uma pergunta cuja
resposta ela ja sabe, ou que esta fazendo uma pergunta retérica, tenderd a acentuar a pergunta,
erguendo as sobrancelhas. Por outro lado, se ela ndao souber a resposta, as sobrancelhas baixas
e contraidas que indicam concentracao (mas costumam ser confundidas com raiva) serao
exibidas. Tente vocé mesmo - faca a pergunta: “Como resolveremos isso?”, uma vez, com as
sobrancelhas baixas, e, outra vez, com as sobrancelhas erguidas. Observe como a conotacao da
pergunta passa de uma resolucdao de problema colaborativa (sobrancelhas baixas) a um tom
muito mais confrontante (sobrancelhas erguidas).

Como vocé pode ver na foto, os olhos se arregalam. As palpebras superiores estao elevadas,
mas as inferiores estao relaxadas. A parte branca do olho, acima da iris (a membrana colorida
que circunda a pupila) fica visivel para muitas pessoas. As vezes também é possivel ver o branco
do olho abaixo da iris, mas isso depende da profundidade dos olhos e se a pele sob os olhos
esta esticada quando a boca esta aberta (veja a seguir).

Surpresa: olhos

Surpresa: boca
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Os olhos arregalados em geral sao exibidos com sobrancelhas erguidas ou a boca aberta, ou
ambas, mas também podem ocorrer isoladamente. Desse modo, sao parte de uma expressao
muito breve, de interesse crescente, o tipo de coisa que nos faz exclamar: “UAU!" (cf. figuras
"surpresa: olhos" e "surpresa: boca").

Quando nos surpreendemos, a nossa mandibula literalmente cai e a boca abre. A intensidade
depende da forca da emocao. A surpresa surge em varios graus de intensidade, e o grau de
surpresa de alguém em geral serd expresso mais claramente pela boca. Olhos e sobrancelhas
sempre parecem mais ou menos 0s mesmos, porém, quanto mais aberta a boca, maior a
surpresa. Quando tudo o que vocé vé é uma boca aberta, é o que se chama de “estar chocado”.
Pode ser uma expressao inconsciente de uma emocao legitima ou um sinal consciente que
objetiva demonstrar a emocao.

Quando queremos ocultar os nossos sentimentos reais, costumamos fingir surpresa. Mas a
verdadeira surpresa dura tao pouco tempo que ndo é possivel usa-la para encobrir algo. A pista
que desmascara a surpresa fingida é a duragcao muito longa. A surpresa é a emog¢ao mais rapida,
devendo estar aparente apenas por alguns segundos antes de se transformar numa emocao
diferente.

Tristeza

A tristeza, ou pesar, é uma das emoc¢des mais duradouras. Quando uso a palavra “pesar”, nao
me refiro ao tipo de expressao extrema que as vezes encontra vazao em funerais, por exemplo.
Todas as emocodes tém uma forma de expressao extrema (a forma extrema do medo, por
exemplo, é a fobia). Estou me referindo as expressées mais comuns dos estados emocionais.

Tristeza: expressdo completa

“ET... telefone... minha casa.”

H4 muitas coisas que podem nos deixar infelizes, mas isso geralmente acontece quando
perdemos algo. Por exemplo, quando perdemos a nossa autoconfianga ap6s cometer um erro
no trabalho, quando somos rejeitados por um amigo ou namorado, quando perdemos um
membro num acidente, quando alguém morre, é claro, ou talvez quando perdemos algum bem
de que gostamos muito. Dizemos que estamos nos sentindo de baixo astral, deprimidos, tristes,
decepcionados, descontentes, impotentes ou desesperadamente infelizes. Ficamos passivos e
retraidos, o que nos permite poupar energia e reconstruir a nossa forca. Mas tendemos a
confundir tristeza e raiva; ficamos com raiva daqueles que nos deixaram infelizes como forma de
defesa.
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A tristeza também tem uma funcdo social, porque uma pessoa que sinaliza estar triste em
geral recebera ajuda, conforto e apoio dos outros. Por algum motivo, muitos homens
absorveram uma tradicao peculiar ao crescer: nao devemos deixar ninguém ver que estamos
tristes. Assim, muita gente fard o possivel para ocultar os préprios sentimentos quando se sente
triste. Mas isso nao significa que essas pessoas terao éxito — provavelmente nao terao, porque
as expressdes faciais ocorrem involuntariamente. Elas surgem até mesmo quando nao
desejamos. As pessoas que tentam suprimir as emog¢des quase sempre deixam escapar algo
visivel.

Tristeza: sobrancelhas, testa e pdlpebras superiores

Na sua forma mais extrema, o Unico sinal de tristeza ou pesar pode ser a falta de tensao
muscular no rosto. Mas, na maioria das vezes, haverd uma reacao na sobrancelha e na testa. As
partes internas das sobrancelhas ficam contraidas e para cima. Observe que ndo é a sobrancelha
inteira que fica para cima, apenas a ponta. E um dos movimentos musculares mais dificeis de
fazer conscientemente. Eu o chamo de “sobrancelhas de Woody Allen”, porque parece ser uma
caracteristica mais ou menos permanente no rosto dele...

Woody Allen, sempre apontando para cima.
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O movimento das sobrancelhas também significa que rugas verticais entre as sobrancelhas
serdao criadas ou aprofundadas e que os cantos interiores das palpebras superiores serao
elevados, adquirindo uma aparéncia triangular. Alguns erguem as sobrancelhas muito
discretamente. Pode fazer uma diferenca tao suave que é invisivel, especialmente se a pessoa
estiver tentando ocultar a expressao. Mas ainda assim o triangulo nas palpebras ficara evidente.
Entdo, se vocé nao tiver certeza, é sempre possivel procurar esse sinal. O oposto também se
aplica: se vocé detectar o triangulo nas palpebras de alguém que pareca ter um humor neutro
de outro modo, é um sinal certo de que estd comecando a se sentir triste ou que esta muito
triste, mas tentando escondé-lo do melhor modo possivel, controlando a expressao facial. Além
disso, as palpebras de alguém triste cairao mais do que em outra situacao. Esse movimento &,
na maioria das vezes, visto juntamente com a expressao no resto do rosto, mas pode ser
demonstrado isoladamente, como nestas fotos:

Tristeza: pdlpebras inferiores

Tristeza: boca

Se a tristeza for particularmente profunda, as palpebras inferiores também serdao afetadas e
ficarao tensas, para cima.

Uma boca triste costuma ser confundida com a expressao usada para mostrar desprezo. Os
cantos de uma boca triste apontarao para baixo, e o labio inferior pode ser projetado quando
fazemos bico. Podem aparecer rugas na pele do queixo. A diferenca é que, ao sentirmos nojo ou
desprezo, o nosso labio superior é erguido. Mesmo se os cantos da boca estiverem virados para
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baixo, ndo projetamos o nosso labio inferior ao expressar desprezo. Se apenas uma boca triste
estiver visivel, como aqui, é realmente impossivel saber o que a pessoa de fato esta sentindo.
Essa € uma das poucas ocasides em que um uUnico elemento de uma expressao facial nao é
suficiente para expressar qual é a emocgao subjacente.

Tristeza: olhar

Nesta foto ha uma caracteristica nova. Os olhos baixos em geral sao vistos nas pessoas tristes.
E claro que olhamos para baixo varias vezes ao dia sem necessariamente estarmos tristes, mas,
se fizermos isso ao mesmo tempo em que demonstramos as sobrancelhas tristes, como na foto,
os sinais sao muito claros. Outra coisa que pode acontecer com frequéncia é erguer as
bochechas, o que torna os olhos mais estreitos do que o usual.

Se alguém que nao estiver triste fingir que estd, ele demonstrara isso nas regides inferiores
do rosto, especialmente a boca, e olhando para baixo. A falta de quaisquer sinais de tristeza nos
olhos, sobrancelhas e testa é uma boa indicacao de que se trata de uma emocao falsa. (A menos
que vocé esteja lidando com uma daquelas pessoas raras que ndao usam essa parte do rosto
para expressar pesar, é légico. Elas existem, mas sdao poucas.) Para garantir que se trata de uma
expressdo genuina, vocé deve comecar procurando a forma triangular nas palpebras superiores.

Se alguém estiver se sentindo triste, porém tentando esconder, ele geralmente tentara se
concentrar em nao deixar a boca desmascara-lo. O “olho triangular” e também as sobrancelhas
ainda estarao |4 para serem reconhecidas.

Raiva

O motivo mais comum que nos irrita é alguém ou algo nos impedir de fazer o que desejamos.
Quando alguém bloqueia o nosso caminho. E ficamos ainda mais irados se o obstaculo se dirigir
a nés pessoalmente. Mas também podemos ficar frustrados quando as coisas nao funcionam
como devem, o que de fato também é outro caso de obstaculos no nosso caminho.
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Raiva: expressdo completa, duas versées

“Intervalo comercial? de novo!?”

Também nos irritamos conosco as vezes. Outro fator desencadeante é a violéncia ou ameaca
de violéncia. Isso pode nos deixar irritados e assustados. E claro que também nos irritamos
quando as pessoas agem de certa maneira que desaprovamos ou nos decepcionam. Nao
sentimos raiva pura por um longo tempo - ela tende a se confundir com alguma outra emocao,
como medo ou desprezo. A raiva € a emog¢ao mais perigosa, ja que pode provocar o desejo de
prejudicar fisica ou emocionalmente a pessoa com quem estejamos irritados. O impulso de
desejar ferir os outros surge quando somos muito jovens e é algo que todos nds precisamos
aprender a controlar quando crescemos.

Entao existe alguma vantagem em sentir raiva? A raiva nos ativa e motiva a mudar o que nos
irritou. O problema é entender o que nos irritou tanto, em primeiro lugar. Em geral
direcionamos a nossa raiva a alvos errados. Tomar alguma atitude no momento da raiva quase
sempre é uma tolice. Quando se esta irritado, tudo é interpretado e percebido através da raiva.
Na verdade, nessas situacdes o melhor a fazer é calar-se e nao agir até que a emog¢ao comece a

sumir e vocé se torne capaz de ter uma percepc¢ao mais sutil dos fatos novamente.

Quando ficamos expostos a qualquer tipo de ameacga, a raiva também pode ser util porque
limita o medo, e o medo pode ser paralisante. Sentir raiva, ao contrario, impulsionard vocé a
enfrentar a ameaca.

Além das outras expressoes, a raiva exige uma mudanga em todas as trés areas faciais. Senao,
nds nao conseguimos perceber se a pessoa esta experimentando raiva ou outra coisa.
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Quando ficamos com raiva as sobrancelhas se contraem e abaixam. Podem aparecer linhas
entre elas, mas a testa nao fica enrugada. Se vocé notar esse movimento isolado, pode significar
vdrias coisas: a pessoa estd com raiva, mas tentando esconder; a pessoa estd um pouco
chateada ou comecando a sentir raiva; a pessoa esta séria ou concentrando-se; a pessoa esta
confusa.

Raiva: sobrancelhas

Se alguém fizer isso enquanto vocé estiver conversando com ele, e vocé ainda nem tiver
apresentado algum problema dificil, é sinal de que vocé precisa se explicar melhor, ja que ele
obviamente estad se concentrando muito para acompanhar o que vocé esta dizendo. Darwin
chamava isso de “musculo da dificuldade”. Parece que o usamos sempre que nos deparamos
com algo dificil ou incompreensivel.

Raiva: olhos e pdlpebras

As palpebras se tensionam e os olhos adquirem uma expressao penetrante. A palpebra
inferior pode ser mais ou menos erguida, dependendo do seu grau de raiva. Gragas a pressao
descendente da sobrancelha, a pdlpebra superior parece estar abaixada, o que estreita os
olhos. Se alguém exibir esses olhos, e nada mais, pode indicar raiva contida, mas também que
esta tentando se concentrar. Ainda que os olhos e as sobrancelhas estejam presentes, a
expressao ainda pode indicar tanto concentracdao quanto raiva. Mas quando os olhos se
tensionam, geralmente é um caso de concentracdo visual mais especificamente, quando
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precisamos focar a nossa visdo em algo, por exemplo. Para ter certeza de que realmente se
trata de raiva, também precisamos ver a boca:

Raiva: dois tipos diferentes de bocas indicando raiva

Ha dois tipos de bocas que indicam raiva. A fechada, com os labios comprimidos, é usada
para ataques fisicos (numa luta) ou quando se tenta reprimir aquilo que vocé realmente quer
dizer. E ha a boca aberta, usada para mostrar a todos o quanto estamos com raiva (em geral em
voz alta).

Se apenas a boca for exibida, é dificil saber o que significa. A boca fechada pode indicar uma
raiva leve ou controlada, mas pode, assim como as sobrancelhas, indicar concentracdo ou
esforco. Nessa situacdo néo se trata de um caso de esforco mental, porém. E fisico, a exemplo
de quando levantamos algo pesado.

Mas a boca fechada e apertada é um dos primeiros sinais que aparecem quando alguém
comeca a sentir raiva. E facil ver toda a parte da mandibula se tensionar. Em geral exibimos isso
até mesmo antes de notar que estamos ficando com raiva.

E dificil saber se a raiva é forjada, pois a expressdo usa musculos que sao faceis de controlar
conscientemente, e todos sabem como fazer. Para variar, também tendemos a nos lembrar de
usar as sobrancelhas ao forjar essa emocao. Para determinar se é falsa, é preciso prestar atencao
a sincronizacao. A expressao ocorre simultaneamente as palavras ou a¢des, ou é atrasada? Na
verdade a raiva é a melhor mascara usada para ocultar outra emocgao, porque amarramos o rosto
inteiro, deixando apenas as sobrancelhas como sinais dos nossos verdadeiros estados
emocionais. Felizmente vivemos numa cultura em que expor um rosto irritado o dia inteiro nao
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ajuda muito, embora alguns parecam tentar. Se alguém estiver com raiva, mas tentar escondé-
la, a raiva virad a tona na tensao das palpebras, no olhar ou nas sobrancelhas contraidas.

Medo

Medo: expressdo completa

“O qué? O Lynyrd Skynyrd estd junto de novo?”

O medo é a emoc¢ao que mais conhecemos por um simples motivo: é facil assustar os animais
em experiéncias. O medo é deflagrado pelo perigo de algum dano fisico ou emocional.
Exemplos de coisas que despertam o medo sao objetos que venham com rapidez em nossa
direcao ou quando perdemos o equilibrio e caimos, literal e metaforicamente. Ameacas de dor,
como saber que é preciso ir ao dentista, podem causar medo também. A maioria de nods se
assusta facilmente com cobras e répteis ou com o pensamento de perder o equilibrio em
lugares altos.

Em termos biolégicos, o medo nos prepara para nos esconder ou fugir. O sangue flui em
direcao aos grandes musculos das pernas, preparando-nos para correr, se necessario. Se nao
corrermos, tentaremos nos esconder. Mas esconder-se significa agir como os animais, como o
cervo que fica paralisado diante dos fardis. Pode parecer um jeito estranho de reagir, mas faz
sentido, jd que os predadores com visdao ruim nao conseguem distingui-lo se vocé ficar parado.
Quando dizemos que estamos ficando “paralisados de medo”, estamos nos referindo a nos
esconder.

Se ndo pudermos correr nem nos esconder, é muito provavel que o nosso medo se
transforme em raiva. Entao, em outras palavras, se o comando que ordena que o sistema
nervoso se prepare para fugir ou se esconder nao parecer util, nés mudaremos para outro que
nos mobilize a acao. Para enfrentar a situacdo, ficamos com raiva de qualquer coisa que tenha
nos ameacado. As nossas expressodes faciais, quando estamos com medo, indicam duas coisas:
“Perigo por perto, cuidado!” e “SOCOOOOOORROOOO0OQ! EU QUERO SAIR DAQUI!" Nesse caso, é
bom ter as nossas expressdes faciais porque a fala em geral falha quando estamos fortemente
emocionados. Como diz o Leitao, amigo do Ursinho Pooh: “Socorro, socorro, um elefante
horrivel! Sorroco, sorroco, um olefante herrivel!”

As sobrancelhas sao erguidas, mas ficam retas ao exibirmos medo. Entdo, assim como
acontece com a surpresa, as sobrancelhas se erguem, mas também se contraem, o que
aproxima mais os cantos internos do que na surpresa. Elas também néo ficam tao erguidas como
na surpresa.
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Medo: sobrancelhas

Rugas surgem na testa também, embora em casos de medo elas, na maioria das vezes, nao
cruzem toda a testa. Se as sobrancelhas se moverem isoladamente, isso indica preocupacdo ou
medo controlado. Nesta foto, todo o meu rosto parece preocupado, mas € uma montagem em
que tudo abaixo das sobrancelhas vem da foto neutra original.

Na figura seguinte, os olhos estdo abertos e tensos. Assim como ocorre com a surpresa, as
palpebras superiores estao erguidas, assim podemos ver o branco dos olhos, mas, nesse caso,
as palpebras inferiores estdo tensionadas, e ndo abertas, podendo cobrir uma parte da iris. Em
geral os olhos tensos e as sobrancelhas erguidas sao exibidos juntos (como nesse caso) ou com
as sobrancelhas e a boca, mas podem aparecer isoladamente. Se isso acontecer, serd muito
rapido, como numa indicagao de medo genuino que é moderado ou controlado.

Medo: olhos
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Medo: boca

A boca fica aberta ou quase fechada. Os labios estao tensos e podem estar retraidos, ao
contrdrio da boca mais relaxada que temos na surpresa. Se apenas a boca for exibida, significa
ansiedade ou preocupacao. Se a boca fechada e temerosa for exibida sozinha e rapidamente,
pode significar que vocé esta com medo e tentando nao demonstrar, que estd se lembrando de
uma ocasiao em que estava com medo ou usando-a como uma ilustracdao consciente no
contexto de uma conversa. Por exemplo, quando vocé diz: “Uau! Foi assustador!”

Quando alguém finge sentir medo, provavelmente, como sempre, esquecerd de usar as
sobrancelhas e a testa, usando apenas a boca. E possivel que também esqueca de usar os olhos.

Se vocé notar que apenas as sobrancelhas indicam medo no rosto de alguém, talvez porque
ele esteja tentando demonstrar uma emocao diferente do medo com o restante do rosto, trata-
se de um sinal suficiente e genuino de medo. A Unica situagdo em que a testa e as sobrancelhas
nao se incluem numa expressao genuina de medo seria em casos de um temor realmente
paralisante, como em situa¢des de choque. Entao, somente os olhos e a boca sdo usados.

Nojo

Siga estas instrucdes: engula uma vez - AGORA - para deixar a boca seca. Espere um
momento até sentir que produziu saliva nova. Provavelmente levara algum tempo. Pronto? Tudo
bem? Agora imagine que estd cuspindo essa saliva nova num copo.

E depois que estd bebendo-a.

Eu uso essa experiéncia mental, sugerida pelo pesquisador de emoc¢des Paul Ekman, quando
dou palestras. A minha sugestdao em geral é correspondida pelas expressdes faciais na figura
"nojo". E caracteristico do nojo ou repulsa envolver algo que repelimos, como o gosto de
alguma coisa que vocé queira cuspir imediatamente. S6 a ideia de comer certas coisas pode
causar nojo. O mesmo se aplica a certos odores ou a sensacao causada por coisas pegajosas.
Algumas a¢des podem causar nojo, como tortura de animais ou abuso sexual de criancas. Os
deflagradores mais universais de nojo sao os excrementos corporais: fezes, fluidos corporais,
sangue e vomito. A emoc¢ao nao é acionada até que eles saiam do corpo, como no teste da saliva
anterior. Enquanto a saliva estava na sua boca, nao houve problemas. A Unica diferenca entre a
primeira e a segunda vez em que pedi para vocé engolir a sua saliva foi que, na segunda vez, ela
estava fora do seu corpo por um breve periodo. E vocé logo sentiu nojo!

O nojo nao comecga a acontecer antes dos quatro ou cinco anos de idade, mas, a partir dai,
ele nos fascina totalmente. E por isso que as lojas de brinquedos vendem vémito falso, que
gostamos de filmes como Débi & Loide e Quem vai ficar com Mary?, e que tanta gente examina o
lenco depois de assoar o nariz. Isso também poderia justificar por que os vasos sanitdrios
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alemaes sao projetados do jeito que sao. (Caso vocé ndo saiba: eles tém uma prateleirinha na
qual o resultado das suas necessidades cai, em vez de ir direto para a dgua. Primeiro cai na
prateleira, para inspec¢do, quer vocé queira ou nao. Deixarei vocé decidir se isso é o resultado
de problemas sérios de controle, ansiedade de separagao - adivinhe o que “retentor anal”
significa? — ou se nao passa de uma desculpa para os adultos darem risadinhas e dizerem: “Ih,
olha o que eu fiz!")

Como adultos, acreditamos sentir nojo de outras pessoas: aquelas que cometem crimes
morais, politicos, intimidadores etc. Porém, o que é considerado crime moral pode variar em
culturas diferentes.

O nojo é uma emocdo extremamente poderosa. O psicélogo John M. Gottman passou
quatorze anos em Washington filmando entrevistas com 650 casais casados. Ele e seus colegas
do “Laboratéorio do Amor” descobriram que é possivel detectar sinais que indicam se o
relacionamento durard ou ndao em apenas trés minutos de conversa gravada. Um dos sinais mais
fortes é o nojo. Se algum sinal inconsciente sutil de nojo surgir, especialmente na mulher, em
termos estatisticos é improvavel que o casal continue casado apds quatro anos.

O que nos provoca nojo é, naturalmente, o impulso de nos distanciar do objeto repulsivo.
Podem dizer que o0 nosso nojo de sangue e excrementos corporais ajuda a evitar infecgdes; por
outro lado, ele também limita a nossa empatia e potencial social. Ao sentir nojo de outras
pessoas, nds as tornamos menos humanas. Isso foi (e ainda é) usado com sucesso na
propaganda politica e religiosa, ja que é mais facil ser desumano com quem nos é repulsivo.
Como acontece em Guerra nas estrelas. E claro que é muito mais facil matar dezenas de soldados
das tropas do império se nao precisarmos ver o rosto deles.
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Nojo: expressdo completa, duas versées

“Néo tem problema. Todo mundo tem dor de barriga.”

Nestas duas figuras o nojo é demonstrado pelas rugas no nariz e o labio superior elevado. O
labio inferior também pode ser elevado e projetado, o que resulta na boca fechada, ou para
baixo e projetada, o que resulta na boca aberta. Além disso, podem aparecer rugas nas laterais
sobre o nariz. Quanto maior o nojo, mais rugas aparecem. As bochechas também se erguem, o
que empurra as palpebras inferiores para cima e estreita os olhos. Isso, por sua vez, provoca
linhas e dobras sob os olhos.

Em casos de muito nojo, as sobrancelhas em geral se abaixam, mas na verdade elas nao sao
tdo importantes para essa expressao emocional. Algumas pessoas interpretam as sobrancelhas
abaixadas como raiva, mas elas nao estao contraidas no meio, e as palpebras superiores nao
estao erguidas, o que aconteceria se fosse caso de raiva. Se desejarmos expressar nojo de algo,
mas nao estivermos sentindo nojo no momento, usaremos partes da expressao, como enrugar a
parte de cima do nariz e dizer: “Que fedor! Quantas vezes limpam essa gaiola do hamster?” Se
usarmos a expressdo inteira conscientemente, ela continuarda no rosto por mais tempo,
deixando claro que estamos fazendo uma ilustracao consciente.

Por ser uma expressao 6bvia, é facil fingir nojo, e costumamos usa-la para fins ilustrativos nas
conversas. A testa e as sobrancelhas nao sdao muito usadas no nojo, o que significa que a falta
delas ndo sera sentida quando alguém estiver fingindo. Por essa razdo, também é muito facil
ocultar o nojo, porque é expresso, na maioria das vezes, na parte inferior do rosto.

Se vocé nao tiver certeza, procure a ruga no osso do nariz (onde os 6culos se apoiam).
Geralmente fica bem alta no rosto para evitar quaisquer tentativas de controle. Mas, na maioria
das vezes, nao pensamos em tentar esconder essa emocgao, para comecar. Nao acho que
estejamos sempre conscientes dela como estamos em relacdao a outras emocgodes. Ao mencionar
“emocdes”, a maioria das pessoas pensa em tristeza, amor, raiva e coisas afins. Raramente
pensardo em nojo. Entdo, mesmo quando sorrimos com a boca, qualquer nojo que de fato
estejamos sentindo em geral tera livre acesso ao restante do rosto sem que notemos. Eu queria
que alguém tivesse avisado isso a Mat-Tina, famosa chef sueca, antes de criarem a capa desse
livro de culinaria:

Veja o nariz enrugado, as bochechas erguidas e o
formato do Idbio superior. Mesmo se esfor¢ando para
sorrir, ndo dd certo. E evidente que batatas frias e sujas
ndo agradam Tina.

GENOM SVERIGE

EN MATRESA

Desprezo

O desprezo esta proximo ao nojo. Porém, ha varias diferencas importantes entre eles, tanto
em como nds 0s expressamos quanto no que significam. Sentimos desprezo somente pelos
outros e por suas atitudes. Ao contrario do nojo, nao sentimos desprezo por objetos. Pensar em
uma versao tecno da “Macarena”, da dupla Los Del Rio, pode causar nojo (pensando bem, medo
também é uma possibilidade plausivel), mas ndao desprezo. Podemos, entretanto, sentir
desprezo por quem opta por usar uma versao tecno da “Macarena” como toque de celular. Nao
sentimos absolutamente a necessidade de nos afastar de pessoas que desprezamos, mas nos
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sentimos superiores a elas. Em geral trata-se de um sentido de superioridade moral.

Também existe um tipo classico de desprezo sociocultural vindo de uma posicao inferior,
como o desprezo que os adolescentes sentem pelos adultos, ou os incultos pelos académicos.
Esse tipo de desprezo é um jeito de se sentir superior aqueles que ocupam um posto mais alto
do que o seu na hierarquia social. Aqueles que se sentem inseguros sobre a prépria posicao ou
situacdo em geral usam o desprezo como arma. Muita gente de fato mantém o poder e a
propria condicdo, desprezando quem esta abaixo. E um método muito eficaz, mas tende-se a
ficar muito sozinho no topo quando ninguém gosta de vocé.

Falei sobre as descobertas de Gottman a respeito dos sinais inconscientes de nojo em casais
casados e que o relacionamento era mais afetado se os sinais viessem da mulher. Gottman
também mediu o desprezo. Quando sinais sutis de desprezo sao exibidos pela parte dominante
do relacionamento (geralmente o homem), a outra parte (geralmente a mulher) sente-se
esmagada, convencida de que os seus problemas nao podem ser resolvidos, que tem sérios
problemas conjugais ou de relacionamento e até fica doente com mais frequéncia! Esse nao foi
o caso quando as expressdes sutis eram de raiva ou nojo. Era especificamente desprezo. Assim,
temos todos os motivos para prestar atencdo a isso em qualquer tipo de relacionamento.

Eu mesmo, alguns anos atras, estava num relacionamento estagnado. Por alguns meses eu
havia ficado muito chateado com o estilo de vida da minha parceira. Certo dia, percebi de
repente que eu estava ativando alguns musculos especificos do rosto ao pensar nela. Chocado,
notei que estava fazendo a expressao facial do desprezo. E isso, naturalmente, afetava as minhas
proprias atitudes mentais em relacao a ela. Quando passei a ter consciéncia disso, foi mais facil
evitar a reacao muscular, o que tornou as minhas percep¢oes dela e o relacionamento como um
todo muito mais positivos. Era tarde demais, porém; o relacionamento ja estava condenado. E
claro que houve outras razées para o fim, mas o meu desprezo inconsciente pelo nosso
relacionamento provavelmente nao ajudou.

Desprezo: express@o completa

“Como assim? Vocé nao Ié livros sem ilustrac6es?”

O desprezo é indicado no rosto com o canto comprimido e elevado da boca. O resultado é
um sorriso torto. Também pode ser o labio superior erguido num lado da boca, como uma boca
meio de nojo. Imagine Elvis (ou Billy Idol, se vocé lembrar) antes de comecar a cantar. Pode ser
sutil, nada mais que uma contragao rapida no labio superior, ou tao ébvia que os dentes fiquem
a mostra, dependendo da intensidade do desprezo. Em geral a expressao é seguida por uma
expulsao de ar pelo nariz, mais ou menos como bufar. Os olhos tendem a se voltar para baixo -
literalmente olhamos de cima a pessoa que desprezamos.

Se essa expressao for parte da nossa expressao facial natural, teremos problemas por causa

74



da nossa aparéncia. A carreira do ex-primeiro-ministro sueco Goran Persson foi poluida de
acusacbes como “arrogante”, “depreciador” ou até mesmo “grosseiro”. Nao tenho a pretensao
de saber se ele mereceu ou nao. Mas o que sei é: ele tinha mesmo um sorriso bem torto. Se a
Unica informacdo que vocé tivesse de alguém fosse a foto a seguir, honestamente, vocé
compraria um aparelho de DVD usado desse cara?

Géran: ardiloso ou
apenas sem sorte
com seus musculos
faciais?

Alegria

De fato existem muitas emocdes positivas diferentes, como a variedade de emocoes
negativas que acabamos de discutir, mas infelizmente faltam bons nomes para elas. “Felicidade”
e “alegria” por enquanto funcionam.

As emocgoes positivas incluem gostar das impressdes sensoriais, como odores ou objetos de
beleza, ser entretido por algo ou simples contentamento. A diferenca nao é tao indicada no
rosto, sendo identificada de modo mais confidvel pela voz. A maioria das expressdes de alegria
de fato tem sons especificos — varia de “gritos de prazer” a “suspiros de alivio”. Outras variagdes
de alegria sao empolgacdo, relaxamento e espanto, que experimentamos quando ficamos
estupefatos com algo incompreensivel. O éxtase é outra emocdo do tipo da alegria, como
também o sentido de conquista apds vencer um desafio arduo, um tipo de alegria e orgulho
interior. Também existe um sentimento que os pais podem experimentar quando os filhos
conquistam algo grandioso, uma combinacao de alegria e orgulho chamada de naches em
iidiche. Também ha uma emocdo relacionada a alegria que ndao é bem aceita socialmente:
prazer em ver o sofrimento dos outros.

Existem emocobes importantes para o funcionamento do nosso mundo, pois é o nosso esforco
para alcanca-las que nos motiva a realizar coisas que sejam boas para nds. Fazemos amigos e
ficamos curiosos sobre experiéncias novas. As emocdes positivas também nos encorajam a
executar atividades que sao essenciais a sobrevivéncia da humanidade, como as relagdes
sexuais e o cuidado com os nossos filhos. Além disso, a ciéncia gradualmente vem apoiando a
teoria de que as pessoas com visao otimista da vida na verdade vivem mais!

Alegria: expressdo completa

“Ah, entdo eles ndo voltaram a ficar juntos?”
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Ha diferencas ébvias entre um sorriso natural e um fingido. Num sorriso verdadeiro, dois
musculos importantes sao usados: zigomdtico maior, que eleva os cantos da boca, e orbicular do
olho, que tensiona a area ao redor do olho. Isso causa um olhar meio apertado, a pele sob a
palpebra inferior é contraida, as sobrancelhas sao abaixadas e surgem linhas nas laterais do
rosto. Embora possamos controlar o zigomdtico maior conscientemente e elevar os cantos da
boca num sorriso, 0 mesmo nao se aplica ao musculo ao redor do olho. O orbicular do olho
divide-se em uma parte interna e outra externa. A parte externa somente pode ser controlada
conscientemente por 10% de todos os seres humanos. E, quando ndo se movimenta, faz uma
diferenca clara e visivel. Quando esse musculo ndao é contraido, dizemos “a sua boca esta
sorrindo, mas os olhos nao estdao”. O fato de sermos capazes de controlar conscientemente o
orbicular do olho significa, portanto, que o sorriso esta incompleto, sendo revelado como uma
farsa, e que ele libera a drea ao redor dos olhos para outros sinais inconscientes. Num sorriso
verdadeiro, as sobrancelhas também se abaixam um pouco, mas ninguém que esteja simulando
um sorriso conscientemente abaixa as sobrancelhas. Tente fazer de propdsito e vocé vera que
vai parecer alguém que assusta criancinhas por esporte.

Ha resultados sugerindo que casais felizes, ao se encontrarem, sorriem e usam os musculos
dos olhos, enquanto casais infelizes ndo usam os musculos dos olhos. Também ha relatos de
pressao arterial mais baixa e mais sentimento de felicidade naqueles que sorriem com esses
musculos. Talvez o orbicular do olho externo precise ser acionado para ativar alguns centros de
prazer no cérebro, e qualquer um que apenas sorria com a boca estaria perdendo isso.

Podemos localizar sorrisos falsos incrivelmente rdpido. Quando treino as pessoas para
perceber mudancgas rapidas nas expressdes faciais, uso uma sequéncia de imagens para simular
microexpressdes. Uma dessas imagens sempre confunde as pessoas que fazem o teste. A ideia
é que a microexpressao deve ser uma pessoa feliz. Mas a pessoa na foto ndo é um bom ator,
entao a alegria s6 aparece na boca, nao nos olhos. Apesar de a foto ser exibida tao rapidamente
que a Unica mudanca observada de modo consciente é uma boca muito sorridente, a maioria
sente que algo estd errado, mas nao tem ideia do que seja. As pessoas nao percebem que
reagiram a uma expressao facial desonesta até que a vejam mais tarde, numa imagem fixa.

Entdo, para se garantir ao fingir alegria, vocé precisa abrir um sorrisdo. Assim, quase todas as
mudancas controladas pelo musculo do olho ocorrem gragas a amplitude do sorriso, ja que ele
empurra as bochechas para cima e provoca o enrugamento da pele sob os olhos. Isso estreitara
os olhos, mostrando rugas na lateral deles, o que torna muito mais dificil dizer se o sorriso é
genuino ou ndo. A Unica pista sao as sobrancelhas e a pele sob elas, que sao abaixadas pelo
musculo externo do olho num sorriso genuino.

Emocoes mistas

Para concluir, quero mostrar algumas fotos de emoc¢des mistas, nas quais um rosto exibe
mais de uma emocdo ao mesmo tempo. Isso € muito comum nas expressdes faciais usuais. O
truque é ser capaz de perceber quais partes vém de quais emocgodes, e fazer isso rdpido. Varias
fotos sao mostradas a seguir. Cada uma consiste em elementos de duas emocgodes diferentes.
Tente dizer que emocgdes sao e que partes do rosto estao expressando-as. As respostas estao no
quadro a seguir. Mas tente sozinho primeiro sem colar!
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Respostas corretas \

a) Tristeza + raiva.

Tristeza = sobrancelhas, olhos. Raiva = boca.

b) Surpresa + medo.

Surpresa = testa, sobrancelhas, olhos. Medo = boca.

c¢) Nojo + surpresa.

Nojo = boca, nariz, palpebras inferiores. Surpresa = palpebras superiores, sobrancelhas, testa.
d) Raiva + desprezo.

Raiva = sobrancelhas, olhos. Desprezo = nariz, boca.

e) Tristeza + medo.

Tristeza = sobrancelhas, olhos. Medo = boca.

f) Nojo + medo.

Nojo = boca, nariz, palpebras inferiores. Medo = palpebras superiores, sobrancelhas, testa.
g) Alegria falsa.

Alegria = boca. Neutralidade = o restante do rosto.

h) Hum... Raiva? Medo? Desesperado para ir ao banheiro? Desprezivel? Envie as suas sugestdes para
a editora!

- J

Socorro! Pessoas emotivas a vista!

Como reagir a emogoes que estdo comeg¢ando a surgir

O que vocé deve fazer ao observar expressdées emocionais sutis (como aquelas que vocé
acabou de aprender a reconhecer) na pessoa com quem estiver conversando? No que se refere
a emocgoes sutis, nunca sabemos se a pessoa quer que vocé conheca ou nao o estado emocional
dela. Antes de optar por reagir a emocgao, vocé também deve determinar se o que esta vendo é
uma emocao fraca ou forte que estd sendo controlada. O jeito mais facil de fazer isso é prestar
atencao ao contexto. Se notar a emocdo logo no inicio da conversa, a fonte da emocao
provavelmente ndo é o que vocé estd pensando. E mais provavel que a pessoa tenha trazido
essa emoc¢ao com ela para a conversa. Pode nao ter nada a ver com o seu relacionamento e
provavelmente relaciona-se a algo que aconteceu com ela antes. Mas também pode se tratar
das expectativas que ela tem sobre a conversa ou o rumo que a conversa pode tomar.

A maioria das expressdées emocionais nao dura mais de alguns segundos. A duracao depende
da intensidade da emocdo. Uma expressao breve e intensa que apenas lampeja é uma indicacao
de que a emocdo esta sendo consciente ou inconscientemente disfarcada. Uma expressao
menos intensa que dure mais, em geral indica uma repressao consciente da emocgao (estamos
presumindo aqui que ela ndo esta simplesmente se revelando e dizendo a vocé como se sente).

Ha algumas emocgdes cuja erupgao vocé deve evitar enfaticamente. Vocé deve reagir a elas
assim que notar os seus sinais, de preferéncia antes que a proépria pessoa as perceba. Para
outras emocgodes, basta reagir indiretamente e conceder a elas algum espa¢o na conversa. Veja
algumas estratégias solidas para reagir a cada uma das diferentes emocbes basicas que
estivemos analisando (porém, eu omiti surpresa e alegria, ja que elas raramente precisam ser
“enfrentadas”).
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Tristeza

A opcao de reagir ou nao a tristeza de alguém depende do seu relacionamento e da sua
comunicacao prévia. Todos, até mesmo os seus filhos, precisam de privacidade para conseguir
lidar com o que os aborrece, e todos nés precisamos de algum espaco de retiro. Vocé pode
oferecer uma abertura cautelosa a conversa, perguntando se estd tudo bem, mas até isso
depende do contexto e do relacionamento. O importante é: se vocé notar algum sinal de
tristeza em alguém, leve-o a sério. Esses sinais indicam que algo estd acontecendo e que a
pessoa precisa de conforto. A Unica duvida é se esse conforto deve vir de vocé ou de outra
pessoa, e se deve ser agora ou depois.

Se houver alguém mais proximo a pessoa triste, avise-o. Por causa da relacdao profissional,
pode ser mais dificil para um gerente confortar um funciondrio do que para um dos seus
colegas. Se for um relacionamento préximo, na sua familia ou com seus filhos, vocé deve
esclarecer a quem estiver triste que vocé estd disponivel para conversar quando a pessoa
quiser.

Raiva

Ao observar raiva em alguém, lembre-se de que vocé nao sabe o motivo ou quem é o alvo.
Ela nao se direciona necessariamente a vocé. Também é bom lembrar que supostos sinais de
raiva na verdade poderiam significar concentracdao ou confusdo. Talvez vocé nao tenha se
explicado claramente. Se tiver certeza de que se trata de raiva e desejar reagir a emoc¢ao, uma
boa ideia é evitar a palavra “irritado”. Talvez a pessoa esteja fazendo o possivel para guardar
seus sentimentos para si mesma, e a ultima coisa de que precisa é alguém comentando: “Puxa,
vocé estd irritado, hein!” Nao sao palavras boas.

Uma ideia melhor seria reagir mais tarde, talvez no dia seguinte, quando as emoc¢des nao
estiverem tao a flor da pele, ndao exercendo o mesmo impacto sobre a conversa. Se uma
negociacao ou conversa tiver estagnado e vocé ndao conseguir prosseguir porque alguém se
descontrolou, é hora de tomar um café. Ou talvez dar um tempo antes de tomar uma decisao.

O jeito mais eficaz de tratar e reverter a raiva de alguém é usar o aikido da opiniao. “Se eu
estivesse no seu lugar, teria reagido exatamente assim, sem duvida. Acucar ou leite?” Se nao
funcionar, pelo menos nao permita que ninguém tome decisées nem aja de modo a gerar
consequéncias adiante. Quando sentimos raiva, tendemos a nao refletir adequadamente.

Medo

Se vocé notar que alguém esta com medo, comece a tranquiliza-lo. Por exemplo, se precisar
transmitir noticias ruins a um funciondrio e ele comecar a demonstrar sinais de medo, nao deixe
de frisar que o emprego dele ndo corre risco ou que vocé esta muito feliz com os esforcos dele.
Se tiver deixado alguém incomodado, ofereca um suporte onde se apoiar para evitar uma
queda.

Se for uma conversa entre amigos intimos, vocé pode ser mais direto, dizendo que percebe
alguma perturbacao e perguntando se ele deseja conversar. Vocé também pode oferecer
seguranca e apoio, estabelecendo empatia, ou pode usar contato fisico direto se o seu
relacionamento for muito intimo. O abraco é sempre uma boa maneira de oferecer apoio (se for
usado do jeito certo - falarei mais a respeito no capitulo sobre ancoras), assim como os seus
equivalentes verbais.

Nojo

O nojo costuma ser confundido com raiva. Se alguém comecar a exibir sinais sutis de nojo,
como uma ruguinha no nariz, provavelmente é sinal de que a emoc¢ao acabou de ser acionada.
Vocé deve tentar reagir imediatamente, de modo sutil, sem mencionar o que vocé viu. Vocé
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pode perguntar se a pessoa sentiu-se maltratada e se vocé pode ajudar. Nao fique na defensiva
porque isso pode provocar uma completa explosao de nojo. Espere para argumentar até que a
pessoa tenha acabado de falar. E importante ndo deixar a situacdo se cristalizar. Tente reverter
esse estado emocional de qualquer maneira. E dificil porque o que aciona o nojo esta
profundamente enraizado em nés. Mas lembre-se da pesquisa de Gottman no Laboratério do
Amor: se vocé nao conseguir reverter o nojo, o relacionamento pode estar condenado.

Desprezo

Se alguém demonstrar sinais de desprezo, isso pode indicar desprezo por si mesmo, pelo
que vocés estiverem discutindo ou desprezo por vocé como pessoa. Se vocé suspeitar que
pode ser o alvo, o melhor a fazer é deixar as coisas como estao. Poderia ser o velho desprezo
causado pelo sentimento de inferioridade que as vezes é exibido pelos funcionarios em relagao
aos chefes, alunos em relacdo aos professores e, o que é pior, filhos em relagao aos pais. Ou que
a pessoa julga saber mais sobre o que vocé esta discutindo e que vocé esta totalmente errado.

Quem demonstra desprezo se acha superior a vocé. Infelizmente, é muito dificil contornar
essa situacao, nao importa o quanto vocé seja bom em gerar empatia. O melhor é evitar a
pessoa dai em diante, se possivel. Se for um relacionamento pessoal, nao fard bem a vocé. Se for
alguém que vocé encontre regularmente em situagdes de trabalho e cujas decisdes afetem o
seu trabalho, é melhor deixar que outra pessoa proponha as suas ideias e sugestdes nessas
reunides. Vocé também pode procurar saber se ha alguém que ocupe o mesmo cargo, alguém
com quem vocé possa se comunicar diretamente para obter os resultados desejados.

Uma pequena repeticao

Vocé ja progrediu muito no seu caminho de leitor da mente. Chegou a hora de fazer uma
pausa e pensar sobre tudo o que aprendeu. Vocé aprendeu a identificar uma gama diversificada
de sinais na comunica¢ao inconsciente e silenciosa. Aprendeu a se adaptar ao modo de outra
pessoa se comunicar nessas areas diferentes, a ser capaz de estabelecer um bom
relacionamento no momento certo. Aprendeu a usar esse relacionamento para conseguir uma
mudanca positiva no comportamento e nas atitudes dos outros. Aprendeu a identificar sentidos
primarios diversos em pessoas diferentes. Aprendeu sobre as diferencas que os diversos
sentidos primarios representam no pensamento, na fala e na compreensao das pessoas.
Aprendeu a reconhecer mudancas sutis nos musculos faciais, mudancas que revelam os varios
estados emocionais em que alguém estd entrando, e como isso alterara o modo que ele
vivencia o encontro entre vocés. Aprendeu como desviar de emocg¢des negativas quando
necessario.

Vocé aprendeu tudo isso. Pelo menos teoricamente.

O que sugiro agora é ter certeza de que vocé aprendeu tudo isso também na pratica. Deixe o
livro de lado. Saia e pratique a leitura de mentes. Persistal A segunda metade deste livro
pressupde que vocé é capaz de fazer tudo o que leu até agora. Para motiva-lo mais, contarei
uma historinha da vida real e espero esclarecer como o conhecimento dessas técnicas pode
fazer diferenca.
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NUNCA E TARDE DEMAIS
Um conto moral sobre a importancia de ler mentes

Ha mais ou menos um ano fui o mestre de ceriménias em uma conferéncia de um dia na
Suécia. Vdérios semindrios diferentes estavam ocorrendo ao mesmo tempo, todos com
cronogramas diferentes, entdo tinha muito o que fazer e estava muito ocupado. Cheguei para
almocar bem depois dos outros participantes. Vi um homem que estava sozinho, ainda
comendo, e sentei-me com ele. Assim que sentei, comecei a contar um incidente engracado
que havia ocorrido naquele mesmo dia. Parei abruptamente ao ver a reacao dele: ele estava me
encarando com uma expressao de extrema reprovagao. Eu me senti um inseto na mira dele. Eu
poderia ter parado ali mesmo e almocado em siléncio, mas eu nao era s6 o mestre de
cerimoénias: eu iria me apresentar naquele mesmo dia. Achei uma péssima ideia permitir que
alguém do publico ficasse contra mim tdo cedo.

Percebi que havia cometido um pecado mortal ao nao prestar atencao a quem de fato estava
sentado a mesa. Ndo prestei atencao direito. Eu simplesmente havia ido em frente e comecado
a falar sobre mim mesmo sem me importar em descobrir com quem estava falando. Agora que
eu estava observando o homem, pude ver que ele tinha todos os atributos classicos da
cinestesia: exibia uma estrutura poderosa, vestia uma camisa de flanela e tinha até barba. O fato
de estar sentado e comendo sozinho confirmou a minha observacao, pois calculei que ele comia
mais devagar do que os outros, no ritmo de um cinestésico. E |a estava eu apressado, tentando
atrair o interesse dele com uma anedota extremamente visual. Nao era de se surpreender que
nao tivesse funcionado.

Entdao eu continuei comendo por alguns minutos, ao mesmo tempo em que comecei a
estabelecer empatia, acompanhando a linguagem corporal e o ritmo dele (que era,
previsivelmente, muito mais lento do que o meu). Ao notar que as sobrancelhas abaixadas e
contraidas que ele havia exibido ao me encarar tinham sumido, fiz algumas perguntas de
controle para verificar se ele realmente era cinestésico. A minha voz seguia o ritmo dos
movimentos dele. Perguntei se ele estava gostando da comida e o que estava achando da
conferéncia. Depois, repeti a mesma histéria. Desta vez, porém, esforcei-me para usar tipos
diferentes de palavras ao contar e acentuar os elementos que eu percebi que ele acharia mais
importantes. Nao descrevi mais a bela curva que um objeto havia tracado enquanto planava no
ar. Por outro lado, enfatizei bem como me senti quando o objeto bateu na parte de tras da
minha cabeca. Desta vez a histéria foi um sucesso. Quando terminamos o almoco, estavamos nos
dando muito bem.

Isso deve ter parecido muito estranho a um observador, porque, superficialmente, nao havia
muita diferenca. Na primeira vez eu contei a histéria e recebi um olhar irritado. Pouco tempo
depois, eu repeti a mesma coisa e fui recompensado com aprovacao.

Eu havia usado o meu conhecimento sobre empatia, impressdes sensoriais e expressoes sutis
de emocado para transformar uma situacdao desconfortavel num bom relacionamento em apenas
alguns segundos. Simplesmente parei de pensar sobre mim mesmo e prestei atencao no outro
cara. Nunca é tarde demais para conseguir empatia, nem mesmo quando as coisas ja tiverem
comecado com o pé esquerdo. Foi a sorte, porque aquele homem era o diretor-gerente da
empresa que havia me contratado para a conferéncia.

Como é mesmo?

Se eu for igual a vocé, vocé€ me entenderd e gostard de mim.
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Se vocé gostar de mim, desejard concordar comigo.
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SEJA UM DETECTOR DE MENTIRAS HUMANO
Sinais contraditérios e o que significam

Neste capitulo e no proximo, quero discutir dois casos especiais de “comunicacao silenciosa
pratica”. Existem certos sinais inconscientes que apenas mostramos em certas situagdes. O
proximo capitulo falara sobre atracao. Vocé ficard espantado com o que a sua mente
inconsciente apronta quando acredita ter encontrado um parceiro adequado aos seus genes
(ou seja, alguém atraente). Mas, antes disso, analisaremos um topico diferente e interessante: as
mudancas visiveis em nossa comunicag¢ao silenciosa quando tentamos mentir.

Na qualidade de leitor de mentes, naturalmente é importante conseguir perceber quando
alguém estd mentindo para vocé. Vocé ja aprendeu a identificar certos tipos de sinais falsos, ja
que aprendeu a diferenciar uma expressao facial falsa de outra genuina. Como vocé vera,
contudo, quando o assunto é a mentira, isso é sé o comeco.

O jeito mais facil de mentir é com palavras, pois é isso que praticamos a vida toda. Nao somos
tdo bons em mentir com as expressdes faciais, embora ja tenhamos um pouco de pratica nessa
area também. O pior de tudo é mentir com o corpo. A maioria de nés provavelmente nem
pensou no fato de que o nosso corpo realmente “fala” muito também. Entdao é irbnico
prestarmos mais atencao ao que alguém nos diz, dando menos importancia as expressoes
faciais.

Se suspeitarmos que alguém possa estar mentindo, ficaremos ainda mais concentrados no
que esta sendo dito - quando deveriamos fazer o oposto. Se quisermos saber o que alguém
estd realmente nos falando, devemos nos preocupar menos com as palavras ditas e mais com o
que ele estiver expressando com o resto do corpo e o tom de voz.

Mas realmente é possivel perceber quando alguém estd mentindo? Sim e nao. Podemos
detectar certos sinais demonstrados para certos tipos de mentiras, que envolvem certo nivel de
estresse emocional. Entao o que normalmente veremos é alguém estressado ou nervoso, nao
alguém mentindo de forma propriamente dita. Mas as vezes esses sinais sao tudo o que
precisamos para deduzir se alguém estd dizendo inverdades. Também ha alguns sinais que
somente aparecem quando alguém esta mentindo. O segredo é encontra-los.

Algumas pessoas sao Otimas para detectar se alguém esta tentando engana-las e outras
nunca aprendem a fazé-lo. E, é claro, alguns sdao mentirosos natos e nao dao nenhuma pista (os
melhores tendem a ser psicopatas), enquanto outros nem sequer conseguem mentir sobre a
quantidade de biscoitos que comeram sem dar bandeira. Somos todos diferentes, mas a
maioria de nds exibe varios desses sinais e também pode melhorar a habilidade de identifica-
los.

Oque é a mentira?

A arte de detectar mentiras fascina muita gente, especialmente quem é policial, militar e
aqueles que trabalham na justica. Como o detector de mentiras classico — o poligrafo - é tao
pouco confidvel®, os pesquisadores da mentira (um deles é Paul Ekman, que mencionei antes)
esforcam-se muito para identificar os sinais que poderiam revelar uma mentira. E eles tém
progredido muito. Mas o que realmente queremos dizer ao usar a palavra “mentira”?

A maioria de n6s mente o tempo todo, no sentido de que aquilo que dizemos nao representa
precisamente a verdadeira situacdo. A maioria das mentiras na sociedade é trivial, porém, e as
nossas regras sociais pressupdéem um grande numero de mentiras triviais. Se perguntarem:
“Tudo bem com vocé?”, em geral responderemos: “Bem, obrigado, e vocé?”, mesmo quando
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nao estivermos nada bem. Sabemos que quem pergunta na verdade ndo esta interessado numa
descricdo detalhada do nosso estado e esta simplesmente usando a pergunta como uma frase
de saudacao.

Em algumas situagcdes, precisamos mentir e ndao demonstrar 0os nossos reais sentimentos.
Num concurso de beleza, o vencedor pode chorar e ficar emocionado, enquanto os perdedores
devem mostrar o quanto estao felizes pelo vencedor e ser fortes diante da derrota. Se todos
mostrassem como realmente se sentem, provavelmente veriamos os finalistas aos prantos e o
vencedor rindo e pulando de alegria. Ocultar as emocgdes ou fingir sentir algo que néo se sente
é outra forma de mentira.

E claro que ndo estamos interessados nesses tipos de mentiras permissiveis. Os tipos de
mentiras que nos interessam sao aquelas em que alguém mente num contexto onde nao é
permitido mentir em termos socioculturais e o motivo da mentira é obter vantagem pessoal.
Isso também significa que a mentira deve ser consciente: o mentiroso precisa saber que aquilo
que diz ndao descreve corretamente a realidade. Lembre: a mentira pode ser uma declaragao,
mas também pode ser uma questdao de quais emogdes demonstramos ou nao. Se eu lhe disser
que venci uma partida de ténis que de fato tenha perdido, estou mentindo. Mas, se eu
demonstrar que estou feliz em atos e expressdes faciais quando de fato estou triste, estou
mentindo também.

Quando alguém mente, sempre existe uma recompensa e/ou uma punicao envolvidas, o que
motiva a mentira. Vocé mente para conquistar uma recompensa que ndao conquistaria de outro
modo ou para evitar uma punicao que esta a ponto de receber. Também pode ser a
combinacao de ambos: vocé mente para conquistar uma recompensa a qual de fato nao tem
direito, como o apreco de alguém, mas, se a mentira for descoberta, vocé pode ser punido no
fim do relacionamento.

Sinais contraditdrios

Os sinais detectaveis da mentira sao demonstrados quando a recompensa ou a punicao
envolvidas ndo sao triviais, entao na verdade algo estd em jogo para o mentiroso, e ele
realmente se importa com o éxito ou o fracasso da mentira. Entdo, quem esta tentando mentir
também estd emocionalmente empenhado na mentira, e é esse compromisso com a mentira
que suscita muitos dos sinais que um leitor de mentes procura. Identificar os sinais € um ponto,
mas o problema de saber o que eles significam continua.

Existem duas mensagens rivais em qualquer mentira: a verdade e a falsidade. A palavra
“mentira” concentra-se na falsidade, mas ambas sdao de fato importantes. A habilidade de
distingui-las também é importante. Como estamos sempre revelando mensagens diferentes em
toda a nossa comunicacdo, ndo apenas com as nossas palavras, a mentira é, de fato, uma
tentativa mais ou menos bem-sucedida de controlar essas mensagens. Do mesmo modo como
examinamos as expressdes faciais, a mentira é uma tentativa de esconder ou mascarar certa
mensagem sob outra. A capacidade de perceber se alguém esta mentindo € uma questao de
prestar atencao aos elementos da nossa comunicagdao que ndao temos muita habilidade para
controlar. Quem diz a verdade expressa a sua comunicacdo conscientemente controlada do
mesmo modo como manifesta as suas expressdes inconscientes. Mas, se conseguirmos detectar
alguma desarmonia no que é expresso, entre o que as maos e as palavras comunicam, por
exemplo, poderemos suspeitar que ha duas mensagens diferentes envolvidas. Procuramos
sinais contraditdrios, indicios inconscientes que falem outra coisa além da mensagem expressa
conscientemente. Os sinais dificeis de controlar expressam os nossos verdadeiros pensamentos
e sentimentos.

Robert Trivers, psicélogo evolutivo americano, tem uma solucao para o problema dirigida a
quem deseja ser capaz de mentir livremente. O segredo é simplesmente convencer-se de que a
sua mentira é verdade! Assim, todos os sinais, conscientes e inconscientes, expressarao
genuinamente uma uUnica mensagem. Vocé ndo serd descoberto até a hora de comer aquele
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ultimo biscoito que escondeu e jurou nunca ter roubado - se vocé nao acreditar mais que o
roubou.

Os sinais inconscientes e contraditérios que um mentiroso demonstra se chamam vazamento.
Quando alguém mente ou tenta esconder os proprios sentimentos, haverd um vazamento em
inimeras areas diferentes. Mas tome cuidado: algumas pessoas ndo exibem nenhum
vazamento, apesar de mentirem. Entdo ndo interprete a auséncia de vazamentos como garantia
de que alguém esteja falando a verdade. Também ha algumas pessoas que parecem estar
exibindo algum vazamento, mas que de fato estao se comportando normalmente. Por isso é
importante saber se os sinais que vocé detectar sdéo mudang¢as no comportamento de alguém e
ndo o comportamento normal dele. E interessante observar varios tipos diferentes de
vazamento em alguém antes de decidir se ele estd mentindo ou ocultando as emocoes.

Depois de ter observado varios sinais contraditorios em alguém, isso pode indicar que ele
estda mentindo, mas também que ele estd de fato sentindo uma emocao diferente daquela que
esta tentando demonstrar. Em geral vocé nao tera problema para decidir qual é a situacao. O
contexto em que os sinais forem observados esclarecerdo.

Vocé também deve lembrar que, embora tenha observado varios desses sinais, nao se sabe
necessariamente o que os causou. Como veremos adiante, eles podem ser causados por coisas
completamente diferentes do fato de que a pessoa estd mentindo. Vocé pode ver vdrios
vazamentos em alguém, mas eles podem ser motivados por algo que ele acabou de pensar e
que nada tem a ver com a conversa de vocés. Ao descobrir esses sinais em alguém, o seu
préximo passo é considerar o contexto e quaisquer outros eventuais motivos possiveis para o
comportamento antes de afirmar com segurancga que alguém estd mentindo.

Por que vocé esta cocando o nariz?
Sinais contraditdrios na linguagem corporal

O sinal mais 6bvio entre todos esses sinais contraditérios é dado pelo préprio sistema
nervoso auténomo do corpo. Nao temos a habilidade de controla-lo, mesmo se descobrirmos
que estamos dando sinais através dele. E muito dificil, até impossivel, parar de suar ou ficar
vermelho de repente, ou evitar que as pupilas dilatem ao sortear uma carta boa na mesa de
poéquer. O problema é que o sistema nervoso autbnomo apenas é ativado quando as emocgodes
sao muito fortes. Felizmente hd muitos outros sinais e vazamentos que aparecem mesmo
quando as emog¢des ndo sao tao fortes assim.

Orosto

Costuma-se dizer que o rosto transmite duas mensagens: o que desejamos projetar e o que
de fato pensamos. As vezes os dois sdo a mesma coisa, mas frequentemente ndo sdao. Quando
tentamos controlar a mensagem que projetamos, fazemos de trés maneiras:

Qualificacao

Comentamos a expressao facial que temos, acrescentando outra. Por exemplo,
acrescentando um sorriso a uma expressao triste para mostrar a todos que superaremos a
situagao.

Modulacao

Mudamos a intensidade da expressao para enfraquecé-la ou fortalecé-la. Fazemos isso
controlando o nimero de musculos envolvidos (como fazemos quando exibimos uma expressao
facial parcial), a intensidade que aplicamos a esses musculos (como fazemos quando exibimos
uma intensidade completa, porém baixa, que é uma expressao suave) e a duragao usada para
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exibir a expressao.

Falsificacao

Podemos exibir uma emoc¢ao quando na verdade nao estamos sentindo nada (simulagdo).
Podemos tentar nao revelar nada quando de fato estamos sentindo algo (neutraliza¢do) ou
podemos encobrir a emog¢dao que estamos sentindo com outra emocdao que nao estamos
sentindo (mascaramento).

Para ser capaz de fingir uma emocao de modo convincente, precisamos saber como
expressa-la, ou seja, que musculos usar e como usa-los. As criangas e os adolescentes praticam
isso fazendo caretas diante do espelho, mas tendemos a parar quando crescemos. Por esse
motivo, as vezes temos uma ideia ruim da nossa aparéncia real ao expressar varias coisas. Em
geral tampouco temos tempo para nos preparar e precisamos usar como base a maneira como
nos sentimos por dentro, esperando chegar perto o bastante.

Neutralizar, ndo expor absolutamente nada, é muito dificil, especialmente quando se trata de
algo com o qual nos importemos e que nos provoque uma emogao forte que desejamos manter
oculta. Isso nos enrijecera tanto a ponto de ficar ébvio que estamos escondendo algo, mesmo
se ninguém conseguir perceber o que é. Entao preferimos o caminho mais facil, ocultando-o,
fingindo sentir algo diferente da nossa emocdao genuina. Ao tentarmos controlar as nossas
expressoes faciais tendemos a apenas usar a parte inferior do rosto, como vocé ja deve saber.
Isso significa que a area ao redor dos olhos, sobrancelhas e testa é livre para demonstrar as
nossas verdadeiras emocgdes, o que fazemos inconscientemente. Mesmo quando nos
esforcamos para sorrir, o nariz pode se enrugar de nojo (Mat-Tina, lembra?). Vocé acabou de ler
o capitulo sobre emocdes e aprendeu o que significam os sinais dos nossos olhos, sobrancelhas
e testa, nao importa o que tentemos expressar com a boca, entdo nao repetirei essa parte.

A mdscara que mais usamos para ocultar as nossas emocgdes é o sorriso. Darwin, que escreveu
muitas coisas interessantes ainda vélidas sobre os musculos faciais e a linguagem corporal,
sugere uma teoria que justifica isso. Ele afirmava que geralmente tentamos mascarar as
emoc¢des negativas e que o uso dos musculos no sorriso é a expressao mais distante das
expressdes negativas.

Na figura "alegria” mostrei como diferenciar um sorriso falso de um genuino. Um sorriso
genuino é sempre simétrico, os dois cantos da boca sobem proporcionalmente (se a pessoa nao
tiver nenhuma lesao muscular facial). Jamais é assimétrico. Um sorriso falso pode ser simétrico
ou assimétrico, podendo ocorrer unicamente em um lado do rosto. Se vocé observar um sorriso
torto, significa que é uma tentativa fracassada de parecer feliz (lembra de Goéran Persson?) ou
parte de uma expressao diferente, como nojo ou desprezo (de novo Goéran Persson). Ele
também usa tanto a parte externa quanto a interna da area ao redor dos olhos, o que é quase
impossivel de fazer conscientemente.

Os atores que conseguem projetar um sorriso natural, inclusive com os olhos, geralmente o
fazem lembrando-se de uma memoria positiva, o que os deixa genuinamente felizes. Expressoes
forjadas de alegria em geral também sao detectadas por uma duracdo inadequada. Elas surgem
rapido demais. Uma expressao genuina de alegria pode levar algum tempo até terminar,
enquanto uma falsa tende a também ser exibida por tempo demais.

Microexpressdes também podem aparecer nessas situacdes. Pessoalmente acho que as
microexpressdées desempenham uma fungao importantissima quando desconfiamos de alguém.
Se sentirmos que alguém nao gosta de nds, apesar de ser aparentemente educado, é provavel
que a nossa desconfianca tenha sido causada pela linguagem corporal e outra comunicagao
inconsciente que tenhamos captado. Mas também é possivel que tenhamos notado uma
microexpressao que nos revelou o que a pessoa realmente acha de nés. Pode ter sido rapido
demais para ser notado conscientemente, mas o0 nosso inconsciente tem muito tempo para
registrar.

As microexpressdes sempre sao um vazamento confidvel. Algumas pessoas, porém, nao as
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demonstram, enquanto outras as fazem em algumas situacées, mas ndao em outras etc. A
auséncia de microexpressdes nao garante que alguém esteja tentando suprimir uma emocao,
se é disso que vocé suspeita. Nesse caso, vocé precisara procurar sinais em outro lugar.

Os olhos

Normalmente acredita-se ser possivel saber se alguém esta mentindo pela observacao dos
olhos. Achamos que olhos evasivos, piscar com frequéncia e olhar ou nao nos olhos sao sinais de
que alguém estd mentindo. Nao estd necessariamente errado, mas, como todo mundo ja ouviu
isso, € muito comum que alguém que esteja mentindo na verdade olhe vocé nos olhos mais do
que o normal! Como ouvimos desde criancas que um mentiroso nao ousara fazer contato ocular,
é provavel que o mentiroso compense isso em demasia.

Podemos ter estados de animo em que 0s nossos olhos se desviam naturalmente. Olhamos
para baixo quando estamos tristes, abaixamos a cabeca ou viramos o rosto ao sentir vergonha
ou culpa e viramos a cara explicitamente quando reprovamos alguém. Um mentiroso nao agira
assim com medo de se expor como mentiroso(!). Os melhores mentirosos evitam a deteccao,
sabendo exatamente quando desviar os olhos.

Outro fator que tem a ver com os olhos é o tamanho das pupilas. Como ja mencionei, as
pupilas dilatam quando sentimos emoc¢bdes como agrado ou interesse. Tente descobrir se o
tamanho das pupilas corresponde as emogdes que a pessoa em questao afirma sentir. Alguém
ativamente interessado em algo nao deve ter pupilas diminutas, a menos que o sol esteja
incidindo sobre os seus olhos.

Quando alguém que estd mentindo ou sob pressdao emocional pisca, os olhos em geral
permanecem fechados por mais tempo do que em alguém que esteja falando a verdade.
Desmond Morris, zo6logo britanico que estudou o comportamento humano, observou esse
fendmeno nos interrogatérios policiais e afirma que é uma tentativa inconsciente de se
esconder do mundo.

O modo pelo qual movemos os olhos também pode indicar os pensamentos que passam pela
nossa cabeca. Em geral usamos as nossas memorias ao pensar, mas também somos capazes de
construir com a nossa imaginacido eventos novos que nunca vivenciamos. E o que acontece ao
sermos criativos, planejarmos o futuro, inventar histérias etc. Vocé se lembra do modelo EAC
para os movimentos dos olhos e as impressdes sensoriais? Confira na pdgina 85 se tiver
esquecido. Ele diz que os nossos olhos executardao movimentos diferentes, dependendo do fato
de estarmos construindo um pensamento ou lembrando algo. Constantemente construimos
pensamentos e, as vezes, a construcao significa que estamos mentindo. Se uma pessoa visual
contar algo que afirma ter feito ou experimentado, mas os olhos dela de repente forem para o
alto e para a direita, em vez de irem para a esquerda, de acordo com o modelo, isso indicaria
que ela esta construindo um pensamento. Vocé precisara se perguntar se ha algum motivo para
essa pessoa usar a criatividade e a imaginagdao no contexto. Se ela disser:

“Tive que trabalhar até tarde e, como eu me atrasaria para o jantar de qualquer maneira,
comi uma pizza e tomei uma cerveja com o Josh, mas depois vim direto para casa.” Se vocé
observar uma construcdo ocorrendo quando ela diz “Comi uma pizza e tomei uma cerveja com o
Josh”, é melhor ter cautela. Obviamente existe algum problema nessa afirmativa. Talvez vocé
esteja sendo vitima de uma mentira deslavada.

Talvez por isso exista o cliché sobre mentirosos terem medo do contato ocular. De acordo
com o modelo EAC, os olhos se movem quando uma mentira é construida, o que dificulta a
retencao do contato ocular pelo mentiroso, pois isso exigiria que ele olhasse diretamente para a
frente. Por outro lado, contar a alguém uma memoéria que vocé tem enquanto olha diretamente
para a frente (e mantendo o contato ocular) em geral funciona, ja que essa posicao ocular
permite visualizar memérias anteriores.

Mas atengao: isso apenas funcionard se vocé conseguir observar a pessoa no ato da
construcdo da mentira enquanto ela estiver sendo falada. Se a pessoa tiver tido tempo para se
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preparar para a mentira, quer dizer, construi-la antes, talvez vocé nao veja nenhuma diferencga
no movimento dos olhos, ja que a mentira tornou-se uma meméria, ainda que o conteudo seja
imaginario. E, finalmente, lembre-se de que esse modelo nao funciona para todos. Ha vdrias
excecdes. Entdo, antes de mandar alguém ir dormir no sofd, tenha certeza de que vocé
realmente é capaz de diferenciar entre lembranca e construcao.

-

Exercicio de construcao \

Observei que para muita gente 0 modelo EAC nao se aplica completamente. Mas todos fazem alguma
mudanca pessoal no proprio comportamento ou nos movimentos dos olhos que indica estarem
construindo mentalmente uma ideia. Voc€ pode praticar o exercicio seguinte para melorar a sua
capacidade de perceber alguém fazendo uma construgao visual:

1° passo

Peca para a pessoa visualizar algo, como no exercicio anterior com a Mona Lisa. Dé bastante tempo
para ela criar uma imagem completa na mente, o que também dara a vocé a oportunidade de observar
os movimentos dos olhos dela.

2° passo

Agora pega para a pessoa imaginar uma versao nova dessa imagem, uma que nao exista. A Mona Lisa
pintada por uma crianga de cinco anos, por exemplo. Mais uma vez, dé tempo suficiente para a pessoa
se envolver na tarefa e construir a imagem do modo mais detalhado possivel. Enquanto isso, vocé pode
observar se ela segue ou ndo o modelo EAC e se vocé consegue encontrar quaisquer outros sinais de
construcao.

3° passo

\

Fique a vontade para repetir o exercicio € saber se as mudancas que observou sdo parte do
comportamento usual da pessoa, e ndo eventos casuais. (Mas lembre-se de usar uma figura diferente na
segunda vez! Caso contrario, ndo havera construgdo no 2° passo, ja que a pessoa pode simplesmente
recordar a sua memoria construida previamente. )

U v

Mados

Quanto mais nos afastamos do rosto, mais facil € mentir com os nossos sinais silenciosos, ja
que o resto do corpo ndo esta tao fortemente ligado aos centros emocionais do cérebro e estd
mais sob o nosso controle. Ainda bem que esquecemos de fazer isso. Ou seja, mentir com eles.
As maos sao um meio-termo: somos muito conscientes delas, ja que as vemos na maior parte do
tempo, mas elas também fornecem um ndmero enorme de sinais inconscientes.

Certos tipos de gestos das maos sao chamados de emblemas. Funcionam exatamente do
mesmo jeito que as palavras: sao gestos especificos, com significados especificos, conhecidos
por todos os membros de certa cultura. Um exemplo é o gesto apresentado por Winston
Churchill, em que o indicador e o dedo médio se estendem, com a palma virada para a frente.
Na maior parte do mundo ocidental, esse sinal é reconhecido como “V de vitéria”. Mentir com
esse tipo de gesto nao é problema, é claro. Nao faz mal exibir o sinal da vitéria quando alguém
pergunta se o seu time ganhou uma partida que na verdade tenha perdido feio.

Mas as vezes usamos esses tipos de gestos inconscientemente, num tipo de linguagem
corporal equivalente ao ato falho freudiano. Quando esses tipos de gestos surgem como um
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lapso inconsciente, sao um bom indicador dos reais sentimentos de alguém pelo simples
motivo de serem inconscientes. Porém, podem ser dificeis de perceber, ja que costumam
aparecer em posicdes corporais inusitadas se comparados ao uso comum. Um exemplo é o
gesto que Paul Ekman descobriu ao reunir vérios alunos numa entrevista com um professor
extremamente antipatico. O gesto inconsciente que descobriu em varios casos foi o punho com
o dedo médio estendido. Sim, aquele gesto fatidico... Mas, em vez de ser um ato consciente,
com o punho erguido, a mao estava sobre o joelho, com o dedo apontado para o chao. Sem
duvida um sinal de forte desagrado, embora a pessoa estivesse totalmente inconsciente de té-
lo feito.

Outro gesto inconsciente comum é dar de ombros, que fazemos conscientemente para
demonstrar que nao sabemos, ndao temos uma opiniao formada ou nao nos importamos. Mas,
em vez de erguer os ombros, levantar as maos e virar as palmas para fora na altura do peito,
como normalmente fazemos, o dar de ombros inconsciente acontece com os bragos esticados
pendendo para baixo. O movimento do ombro fica de fora, ou é minimo, e os tracos do
emblema que vemos sao as maos virando para cima ou para fora na altura da cintura.

Outros tipos de movimentos com as maos sdao aqueles que usamos para esclarecer o que
estamos falando ou ilustrar um conceito abstrato. Como, por exemplo, quando desenhamos um
quadrado no ar com o dedo e dizemos “era totalmente quadrado”. Todos usam as maos assim
ao falar, ainda que fatores culturais e pessoais determinem a frequéncia e a intensidade de tais
gestos. Na Escandinavia nao usamos muito as maos ao falar, enquanto os italianos sao os
grandes mestres dos gestos com as maos. Mas todos usam as maos de uma forma ou outra, e na
verdade somos muito dependentes desse tipo de gesto para entender os outros, embora
raramente observemos de modo consciente os gestos que os outros fazem com as maos.

E impossivel comunicar-se com alguém que ilustre as proprias palavras com gestos das maos
equivocados. Quando dou aulas, costumo ilustrar isso fazendo contato ocular com alguém e
perguntando que horas sao, enquanto aponto para a janela com a mao. A resposta
invariavelmente é “Haaaa???”, ainda que a pergunta literal seja tao simples de responder. Mas
ha ocasidbes em que 0s nossos gestos com as maos sao minimos: quando estamos muito
cansados. Ou muito tristes. Ou muito entediados. Ou quando realmente precisamos pensar
sobre o que estamos dizendo. E - pensar - sobre - cada - palavra - com - atencao. Como
acontece quando mentimos.

A construcao de pensamentos novos é um processo interno exigente. Quando precisamos
nos concentrar nele, as nossas expressodes externas ficam enfraquecidas. Os gestos com as maos
sao expressdes muito distintas e a falta deles é sempre 6bvia.

Quando pergunto como podemos notar se uma pessoa esta mentindo, sempre tem alguém
que menciona que os mentirosos cocam o nariz. E verdade que gestos com as méos em direcéo
ao rosto aumentam quando se mente, porém o mais comum nao é cocar o nariz. Isso fica em
segundo lugar. O gesto mais comum é cobrir a boca, como se quisesse impedir a mentira de
sair ou como se vocé sentisse vergonha do que esta prestes a dizer. E provavel que todos os
outros gestos com as maos em dire¢do ao rosto — ajustar os 6culos, puxar o I6bulo da orelha,
cocar o nariz — na verdade sejam o mesmo gesto bdasico que foi desviado da boca para fazer
algo menos suspeito.

Eu soube que Bill Clinton cogou o nariz vinte € seis vezes
durante o depoimento do Caso Lewinsky. E ndo pense
que isso foi observado s6 pelos olhos de lince dos
especialistas em linguagem corporal. Se vocé digitar

“nariz do Clinton” nas imagens do Google, vera isto:

Clinton massageou tanto o nariz na televisao que os seus
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assessores de imprensa tiveram de pedir para ele parar, ja que os
indices estavam mostrando que ele estava perdendo a credibilidade ao

ficar cogando o nariz o tempo todo.

Também é possivel ver esse tipo de movimento da mao em pessoas que estdao simplesmente
ouvindo alguém. Em geral cobrimos a boca quando temos duvida sobre algo que esta sendo
dito ou quando achamos que nio estdo dizendo a verdade. E facil imaginar uma pessoa surpresa
pensando: “Nao acredito!” com olhos arregalados e cobrindo a boca com a mao. Se observar
esse comportamento em alguém, é hora de se esforcar para ser mais claro e confirmar a
verdade do que vocé estd dizendo. Se vocé estiver dizendo a verdade, tudo bem. Se nao
estiver, o seu nariz pode comecar a cogar...

Assim como todos os outros sinais de mentira, o fato de alguém cocar o nariz nao
necessariamente indica algo além de um nariz que coga. Mas, se acontecer repetidamente,
pode ser uma boa ideia comecar a procurar outros sinais de mentiras ou emogdes ocultas.

Oresto do corpo

Vocé também deve prestar atencdo a outras coisas, como postura, pernas e pés. A postura
de uma pessoa interessada causara a impressao de estar alerta, é claro, enquanto uma pessoa
desinteressada ndo consegue evitar ficar um pouco recuada. Se durar muito, acabamos nos
recostando em uma parede ou na borda de uma mesa até perceber o quanto parecemos
entediados, entdao tentamos mudar a situacdo, tossindo e ajustando a nossa postura de modo
muito 6bvio.

Somos péssimos para perceber quais sinais estamos revelando com as pernas e os pés,
provavelmente porque passamos tanto tempo com as pernas escondidas sob mesas e porque
aprendemos a somente olhar para o rosto das pessoas, ignorando o resto.

Um exemplo classico de sinais contraditérios seria um agente de viagens que levou 40
minutos vendendo um pacote de férias de 120 délares a um jovem casal de namorados, mas
ficou pensando em todos os outros pacotes que poderia ter vendido por muito mais se esses
garotos nao o tivessem prendido. Inconscientemente, ele fica chutando na direcao deles, sob a
mesa, o que é um sinal obviamente agressivo. Ou a garota timida num encontro romantico,
tentando parecer a vontade, mas que, sob a mesa, fica com uma perna cruzada sobre a outra.

Atos falhos gestuais

Vérias situacdes podem causar tensdo nervosa ou estresse. As vezes isso é natural, por
exemplo, quando vamos a uma entrevista de emprego importante, proferimos um discurso
numa grande festa, nos sentimos chateados e inquietos, quando estamos para ter o primeiro
filho, comeg¢amos na escola ou coisas assim. Isso se chama “sentir um frio na barriga”.

Outra coisa que também pode causar tensdao nervosa, estresse e ansiedade é mentir sobre
algo importante. Quando estamos nessa situagao, carregamos muita energia e ansiedade que
precisam encontrar uma valvula de escape. Se tentarmos nao demonstrar nada e nos
concentrarmos em ficar completamente relaxados, no fim comecaremos a tremer. Podemos até
desmaiar se ficarmos tdo tensos assim. Entdao é melhor nos ocupar fazendo algo. Existe um certo
tipo de acao que é como um sistema de escape para a ansiedade e os nervos: atos falhos
gestuais. Esse tipo de acao é um sinal claro de que alguém esta vivenciando muitos conflitos
internos ou tensao. Atos falhos gestuais sdao acdes pequenas, repetitivas e sem sentido. Por
exemplo, ficar abrindo e fechando uma caneta, rasgando papel em pedacinhos ou batendo com
os dedos na mesa. Algumas pesquisas indicam que temos uma grande necessidade de manter
as maos constantemente ocupadas, portanto as vezes é dificil determinar se o comportamento
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observado em alguém é ou ndao um ato falho gestual. Entdo é importante confirmar se é um ato
recorrente e repetitivo (circular).

Alguém que tenha conseguido encontrar um bom ato falho gestual para se ocupar pode
parecer calmo como um lago em todos os outros aspectos. Ele pode até nem saber por que
arrumou todos os palitos de dente no frasco. Mas vocé consegue perceber que é um sinal de
forte estresse interno. O que vocé precisa descobrir é se esta certo disso.

Os aeroportos do mundo todo tém funcionarios que circulam pela area procurando
exatamente esses sinais nos passageiros para identificar aqueles que tém medo de voar, mas
tentam escondé-lo, ja que poderiam causar problemas depois de estarem no aviao. Geralmente
ficam na area de fumantes ou, se ndo houver area de fumantes, fora do terminal. (E, desde o
ataque de 11 de setembro, os passageiros nervosos sdao vistos em uma dimensao
completamente diferente em varios paises.) O cara de terno que sacode a cinza do cigarro mais
do que necessario. A senhora sofisticada que quebra todos os fésforos, um por um, antes de
joga-los no cinzeiro. O ato de fumar em si, é claro, as vezes é um ato falho gestual muito ébvio
se parecer mecanico, um cigarro atrds do outro, em vez de um breve momento de prazer para o
fumante. Numa conversa, o relagdes-publicas do aeroporto de Arlanda, Suécia, confirmou que
os funciondrios da alfandega e da seguranca também sao treinados para observar esses sinais.

Lembre: os atos falhos gestuais podem ser completamente naturais.
Ha vérias situagdes em que temos tanta energia, que se torna
impossivel achar uma valvula de escape adequada, entdo ela escapa
em atividades sem sentido, como bater com os dedos na mesa, roer
as unhas ou mexer em fosforos queimados. Também hd momentos na

vida em que ficamos sobrecarregados com mais energia ou frustragao
do que somos capazes de liberar. Observe como um adolescente
exibe varios atos falhos gestuais quando precisa ficar quieto por mais
de uma fragdo de segundo.

Vocé esta falando de um jeito nervoso, o que esta acontecendo?

Mudancas na voz

Embora seja facil escolher quais palavras desejamos usar ao falar, é mais dificil controlar a voz.
Os nossos estados emocionais afetam o modo como falamos. E, para falar a verdade, nao somos
assim tao bons para escolher as palavras como pensamos.

Tomdavoz

Sem duvida vocé ja deve ter notado que a sua voz costuma ficar mais alta quando vocé se
irrita. O tom muda. O volume também aumenta, assim como o ritmo. Quando vocé fica triste, é
o oposto. A sua voz vem da parte posterior da garganta, sendo mais profunda. Vocé fala mais
devagar e com mais calma.

Ha indicios de que a nossa voz é afetada quando nos sentimos culpados sobre mentir do
mesmo jeito que ocorre quando estamos irritados. Comecamos a falar mais rdpido, mais alto e
de modo mais agudo. Se estivermos nos sentindo envergonhados por precisar mentir, e nao
culpados, a voz serd afetada do mesmo modo como acontece quando estamos tristes. Ficamos
mais quietos, a voz diminui e a fala desacelera. Se isso for verdade, significa que, se vocé
observar essas mudancgas na voz de alguém e nao houver motivo plausivel para ele de repente
ter ficado irritado ou triste, vocé pode considerar a possibilidade de que ele esteja mentindo.
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Mudancas na fala

Ao mentir, o modo de falar muda e a qualidade da voz também. Pausas comecardo a surgir na
fala, por exemplo. Comegamos a usar pausas longas ou curtas demais se comparadas aos n0ssos
padroes de fala anteriores. Pausamos de repente onde normalmente nao pausariamos, como no
meio da frase. Ou antes de responder perguntas cuja resposta deveriamos saber
imediatamente. Tentamos ganhar tempo prolongando as vogais, fazendo ruidos como
“ééééééé..", "huuuuuuum...”, enquanto pensamos desesperadamente em algo para dizer. O
nervosismo pode causar gagueira em pessoas que nao gaguejam em situagdes usuais.

U

Usamos repeticdes e dizemos a mesma coisa do mesmo jeito continuamente. De repente
passamos a falar com frases longas, como se estivéssemos com medo do que poderia acontecer
se deixassemos outra pessoa assumir a palavra, entdao comecamos a falar com frases extensas e
intermindveis, e um jeito facil de fazer isso é usar repeticdes, porque assim vocé pode continuar
falando sem parar, dizendo a mesma coisa repetidamente sem que ninguém assuma a palavra.

Ou o oposto. Falamos pouco. De repente. Frases curtas. Com medo. Talvez... De um engano.
De falar demais.

Todos esses tipos de mudancgas na fala sdo um aviso sério de que algo estd acontecendo.
Vocé deve comecar a procurar outras indicagdes no rosto ou na linguagem corporal.

Mudancas na linguagem

Quem mente costuma demonstrar varias peculiaridades linguisticas. A pessoa comeca a falar
coisas de um jeito como nunca faria em outras situacdes. Muitas dessas peculiaridades
linguisticas sao tao conhecidas que viraram clichés, porque é muito comum suspeitarmos da
mentira quando as ouvimos. Elas podem até parecer transparentes ao proprio mentiroso, mas
nem assim ele consegue evitar o seu uso. Muitas dessas mudancas linguisticas passam
despercebidas pelas habilidades de deteccao da maioria das pessoas, entao é uma boa ideia

aprender a ficar atento.

Digressodes e excentricidades

Em geral os mentirosos divagam mais e ddo explicacées complicadas que parecem nao levar
a lugar nenhum. Perguntas diretas levarao a respostas curtas, porém.

“Bem, eu acho que poderia dizer que sim, bem, quero dizer, pode ser, sim, é claro...”

A mesma coisa sempre

A mentira costuma ser pintada com pinceladas fortes, sem muitos detalhes. Se vocé receber
um tipo de informacdo e fizer a mesma pergunta depois, é provavel que o mentiroso repita
exatamente o que havia dito antes. Quem diz a verdade provavelmente incluird informacgdes
novas ou resumird partes do que contou antes. Lembrancas nao sao algo que tiramos de uma
caixa na mente todas as vezes em que queremos recorda-las, devolvendo-as depois. As nossas
lembrancas sao afetadas por todo o resto que esta na mente quando falamos sobre elas.

Alguém que ndo estda mentindo, portanto, consegue enfatizar coisas diferentes todas as
vezes em que conta alguma histéria, enquanto o mentiroso sempre diz a mesma coisa com
medo de se contradizer, raramente dando detalhes. Se vocé pedir a alguém que esta dizendo a
verdade para dar mais detalhes do que antes sobre algo que fez, ele conseguird (a ndo ser que
a lembranca seja tdao antiga a ponto de ter esquecido os detalhes). Mas isso é impossivel para
um mentiroso, a menos que ele construa uma mentira nova na hora. E mais ou menos assim:

“Eu fiquei sozinho a noite toda. Assisti a televisdo e depois fui dormir.”
Ao que vocé assistiu?

7 7

“Fééééé... Foi... Huuuummmm..."
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Cortina de fumaca

O mentiroso em geral tentara se proteger atras de uma camada protetora de palavras vazias
que impressionem, como o uso excessivo de abstracdes (falarei mais a respeito daqui a pouco)
ou faldcias I6gicas. O mentiroso costuma responder de um jeito que parece fazer sentido, mas
nao faz. Como Dave Dinkins, ex-prefeito de Nova York, quando acusado de sonegacao fiscal:
“Nao cometi um crime. O que fiz foi deixar de cumprir a lei”. Nao diga! Ou a resposta de Clinton
ao ser questionado sobre o caso com Lewinsky: “Depende do que significa a definicao de ‘é"".
Ou:

“Eu posso responder a pergunta de duas maneiras, dependendo da sua visGo”.

Criando distancia com a negacao

O mentiroso tende a falar em termos negativos. Ele comeca a definir as coisas em termos do
que ndo sdo, e ndo do que sdo, o que seria o jeito normal de falar. As mentiras politicas, em
especial, costumam ser formuladas como negativas, nega¢ées. Um bom exemplo é a famosa
declaracao de Nixon: “Eu ndao sou um escroque”. Seria natural dizer: “Eu sou um homem
honesto”. Ele estava tdao consciente, tdo focado no que estava negando que formulou a sua
mentira em torno disso.

Se um politico comecar a dizer que ndo aumentara os impostos e ndo poupara na saude etc.,
em vez de dizer que deseja deixar os impostos e o financiamento da saude como estao, o que
basicamente expressa a mesma ideia, e mantiver o foco linguistico no que ndo acontecers,
entao hd motivos para duvidar dessas mudancas. Os impostos serao aumentados e a verba da
saude sera cortada. Nao que isso seja motivo de surpresa. Como disse Bismarck: “Nunca
acredite em nada na politica até que tenha sido oficialmente negado”®.

“Ndo estou mentindo.” (ao contrdrio de “Estou dizendo a verdade”.)

Criando distancia com despersonalizacao

Mentirosos evitam palavras como “eu” ou “meu” ao maximo. E um jeito de se distanciar da
mentira. Pelo mesmo motivo, o mentiroso também tende a usar generalizacbes como “sempre”,

“nunca”, “todo mundo”, “ninguém” etc., esquivando-se de definir exatamente sobre quem ou o
que esta falando.

“Ndo se preocupe. Esse tipo de coisa nunca acontece aqui.”

Criando distancia com o uso do passado

Outra maneira de se distanciar da mentira é transferi-la para outro tempo e expressar o seu
conteudo no passado, nao no presente. Um exemplo é a resposta comum a pergunta: “O que
vocé estd fazendo???” O mentiroso responde: “Eu ndo estava fazendo nada!” (e nao “Eu ndo estou
fazendo nada!”)

Expressando reservas

Muitas mentiras descaradas nos filmes comecam com as palavras: “Ouca, eu sei que vocé nao
vai acreditar, mas...”, ou “Eu sei que parece estranho, mas...” O mentiroso que percebe estar
destruindo a credibilidade em geral usa esses tipos de reservas. Assim confirma qualquer
desconfianca que a pessoa possa ter, mas explica simultaneamente que ela é desnecessaria. O
problema é que é um jeito muito comum de encobrir uma mentira. O simples fato de que
alguém expressa reservas sobre o que vai dizer em geral nos farad duvidar do que esta para ser
dito. O tipo mais engracado de reserva é quando se diz logo de inicio que é mentira sem nem
mesmo saber:
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“Vou dizer uma coisa, aquilo néo existe! Vou contar o que aconteceu...”

Sofisticacao linguistica

E meio estranho, mas as pessoas que mentem em geral usam formas mais apuradas de
discurso do que o normal. Muitas de repente comecam a usar regras de gramatica e pronuncia
gque ndo seguem normalmente, suprimindo as suas girias e abreviaturas informais favoritas.
Dizem que isso acontece porque a pessoa esta tensa, portanto age com mais formalidade. Acho
que pode ter a ver com o fato de vocé desejar inconscientemente enfatizar o que esta dizendo
do modo mais correto possivel. Isso tem relagcdao com o conteddo da mentira, mas vem a tona na
forma pela qual vocé diz a mentira. A falta de verdade na mentira é exageradamente
compensada pelo melhor comportamento no sentido linguistico. Se nao nos importamos
secretamente com alguma coisa, mas desejamos fingir o contrario, ndo emitiremos um simples
“Nao, isso nao me parece bom”; ao contrdrio, usaremos algo como:

“Acho que seria lamentdvel e inapropriado.”
Esticaaaaaaaaando as palavras

Formular a mentira é demorado, é por isso que surgem todas as mudangas vocais, como
pausas, gagueira, vogais prolongadas etc. Isso também pode provocar um ritmo mais lento na
forma de contar a mentira do que o normal, ao menos no inicio:

...........................

de “é” para “foi"!)

Cautela!

Cuidado com as suas conclusoes

Antes de terminar este capitulo gostaria de repetir coisas importantes nas quais um leitor de
mentes precisa pensar ao tentar perceber se alguém estd mentindo (ou tentando ocultar as
verdadeiras emocgdes). Lembre: localizar um desses sinais nao basta. Tudo o que um sinal
significa é que vocé deve ficar atento a outros sinais. Os sinais também devem ser mudancas no
comportamento de alguém. Se eles aparecerem logo de inicio, vocé ndao pode determinar se
sao causados pela pessoa que mente ou se nao passam de parte do comportamento natural
dela.

Também é bom lembrar que os sinais que vocé notar nao definirao se € uma mentira (falada)
ou um caso de emocgdes reprimidas. Vocé precisarda do contexto para determinar isso. Assim
como acontece com as emogdes mascaradas, esses sinais também podem ser causados por
algo que nada tem a ver com o contexto envolvido. Se vocé conversar com um executivo que
tem medo de avido, seria um erro supor que os atos falhos gestuais dele sdao um sinal de
mentira (a menos que vocés conversem sobre avides, é claro).

Se vocé captar sinais claros de que algo nao esta certo, aja com cautela. Dé a pessoa a
oportunidade de mudar ou acrescentar informagdes. Nao diga: “Aha! Peguei vocé mentindo!”, e
sim algo como: “Sinto que ha outra coisa que vocé esta sentindo, algo que vocé nao me contou”.
Ou “Vocé se importa de esclarecer o que disse? Talvez haja algo que vocé gostaria de explicar
de outro jeito para me ajudar a entender melhor?”

Lembre-se do aikido da opiniao. Se vocé confrontar diretamente alguém de quem desconfie
e acusa-lo de mentir, provavelmente ele retribuird com resisténcia e negacdao. Demonstre
compreensao, estabeleca empatia. Descubra o que realmente esta acontecendo. E, por fim, se
nao tiver certeza, vocé sempre deve presumir que a pessoa esta sendo sincera.

E 6bvio que ndo é muito construtivo sair por ai desconfiando de que todos estao mentindo.
Vocé aprendeu bons conhecimentos, mas a sua vida sera mais tranquila se vocé considerar que
nao precisara usa-los. E algo que pode tornar a vida muito, mas muito boa é encontrar uma
pessoa legal com quem compartilha-la. O que de fato fazemos. O tempo todo. Infelizmente,
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costumamos ser tao ruins para ler conscientemente os sinais de interesse dos outros (e eles
também) que acabamos deixando as pessoas escaparem o tempo todo. O préximo capitulo
ajudard vocé a mudar isso.

Algumas pessoas exibem mais ou menos todos os sinais classicos de
um mentiroso no seu comportamento natural. Eu conheco um cara
assim, ¢ ele passou por maus pedagos com a namorada até que ela

entendeu as coisas.

Lembre: ¢ preciso saber como alguém age normalmente antes de
determinar o que constitui uma mudanga de comportamento.

[4]. Os poligrafos ndo necessariamente sdo pouco confidveis. O problema é: sempre é preciso que alguém venha depois e interprete
os resultados. E é ai que pode dar errado, porque qualquer interpretacdo ndo passa de uma opinido pessoal. O poligrafo é 6timo
como “a maquina que dispara o alarme”. O problema é entender o que significa esse alarme.

[5]. Falarei mais sobre a palavra magica “ndo” em outro capitulo.
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O SEDUTOR INCONSCIENTE
Como vocé pagquera sem ao menos perceber

E realmente 6bvio: ser capaz de ler a linguagem corporal dos outros e controlar a propria séo
habilidades muito Uteis quando nos sentimos atraidos ou interessados de algum modo em
alguém. Existe uma verdadeira biblioteca de comunicacdo silenciosa e inconsciente onde
podemos mergulhar quando a mente inconsciente entra no clima. Talvez isso esteja provocando
culpa em vocé, que esta pensando: “Mas eu tenho namorado” ou “Nao faz sentido ler isso, sou
muito feliz no meu casamento”. O seu estado civil, porém, é completamente irrelevante. Os
seres humanos sao animais sociais. Necessitamos do reconhecimento dos outros e de permissao
para conhecer outros membros da nossa espécie para nos sentirmos bem. Assim como ocorre
com as emogdes, € um mecanismo importante para o funcionamento das nossas estruturas
sociais e para a nossa capacidade de aproveitar a vida. A paquera, um pouco de
reconhecimento, podem ser coisas muito pequenas e inocentes. E claro que podem acabar
levando a procriacao e reproducao da espécie, mas, nos estagios iniciais, realmente sao apenas
um tipo de empatia mais especificamente direcionado, o que também é um tipo de
reconhecimento.

Pessoalmente também acredito que as pessoas que vivem relacionamentos firmes podem
precisar voltar a paquerar um pouco para apimentar a relagao. Além disso, mesmo se vocé nao
quiser paquerar alguém que nao seja o seu parceiro, nao pode ser bom para a sua autoestima
saber que alguém esta interessado em vocé s6 de olhar para ele(a)? Ou, se estiver solteiro,
como vocé revela o préprio interesse sem ser ébvio demais? Ou, se aquela pessoa fantdstica
vier conversar, como prender o interesse dela sem deixa-la ir embora e sumir? Qual é o melhor
modo de rejeitar alguém?

Eu sei de cursos de paquera que ensinam coisas como “acariciar com os olhos” e caras e
bocas, mas nao é isso que pretendo falar. Ao contrario, falarei de todas as coisas que nés ja
fazemos inconscientemente e em siléncio. Entdo, vamos 13!

Empatia e contato ocular®

Imagine-se em algum espaco social com muita gente. Talvez uma Festa de Natal no trabalho,
uma estreia no cinema ou um casamento. Também poderia ser a plataforma da estacao de trem,
ir buscar os seus filhos na creche ou no refeitério do trabalho. Imagine-se ali com amigos, com
gquem vocé conversa. De repente a sua mente inconsciente vé alguém a alguns metros a sua
direita, alguém que, inconscientemente, vocé ache interessante. A primeira coisa que vocé faz é
estabelecer empatia com a pessoa do outro lado do espa¢o. Lembra do exercicio de empatia no
inicio do livro? Vocé comeca adaptando-se a linguagem corporal e ritmo da pessoa. Deixe
também o seu corpo “aberto” a pessoa, removendo quaisquer obstaculos, como tacgas,
capacetes ou qualquer coisa que esteja segurando com a mao direita, para que ele néo fique
escondido pelo seu braco ou por um objeto. A sua mente inconsciente cuida de tudo isso para
vocé. Na verdade talvez vocé nem tenha percebido ainda que a pessoa esta ali. Vocé iniciou um
processo de comunicagao, esteja vocé consciente ou nao.

O seu proéximo passo sera comecar a observa-lo discretamente, com um olhar de soslaio de
vez em quando; o suficiente para demonstrar o seu interesse. Em termos puramente mecanicos,
vocé olha para a pessoa até que ela olhe de volta. Depois vocé mantém um pouco o contato
ocular antes de desviar os olhos outra vez. Vocé ndo mexe a cabeca, que ainda esta de frente
para a pessoa com quem vocé esta. A sua Unica parte que se move sao os olhos. As mulheres
tém acesso a uma arma devastadora que, infelizmente, ndo estd disponivel para os homens. As
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mulheres, quando comec¢am a desviar os olhos depois de fazer contato ocular, o/lham para baixo
por um breve momento. A expressao “olhar furtivo” refere-se a isso.

4 )

Exercicio de paquera

Se vocé for mulher, experimente este teste simples. Imagmne uma pessoa atraente do outro lado da sala.
Olhe para essa pessoa com o canto do olho e depois desvie o olhar, movendo os olhos para o lado.
Olhe para a pessoa de novo. Mas, desta vez, ao desviar o olhar, olhe primeiro para baixo. Notou
alguma diferenga? Pareceu algo conhecido, de alguma forma? Eu acho que sim.

\ J

Olhar para baixo é um convite. E um sinal de submissdo que diz: “Sou inofensiva” ou até
“Posso/quero ser conquistada”. Infelizmente, as nossas paqueras inconscientes em geral giram
em torno da submissao feminina ao homem. Nao é muito politicamente correto nem palatavel
de um ponto de vista contemporaneo, mas é assim que funciona. Somos assim desde os
primérdios e ndo somos as Unicas criaturas que o fazem. A maioria dos rituais de acasalamento
do reino animal envolve elementos de submissao feminina, e a dan¢a do acasalamento humana
nao foge a regra. Sendao, o homem simplesmente nunca teria a coragem de se aproximar da
mulher.

Exibindo as plumas

Agora vamos voltar aquela sala onde vocé estava. Ao confirmar (inconscientemente) que a
outra pessoa estd observando vocé, vocé exibe as suas belas plumas, como um pavao. Ou,
melhor, vocé faz o equivalente humano: comeca tentando melhorar a aparéncia para ele(a).
Arruma a roupa, o cabelo, as joias. A postura ficard mais alerta e as costas, mais retas. Se vocé for
homem, exibira o seu térax musculoso (a0 menos teoricamente) para mostrar que € um macho
alfa. E, se vocé for mulher, apresentard as suas qualidades da melhor maneira que conhece. Em
resumo: ndo importa quem seja, vocé comecara a mostrar o que tem.

E, se vocé for mulher, mexer no cabelo ou nos brincos é uma demonstracao dupla de
submissdo feminina. Assim como fazem outros animais para demonstrar submissdo, vocé expode
as partes mais sensiveis do corpo: os pulsos. Vocé também exibe as palmas, o que demonstra
que nao esta segurando uma pedra nem outros implementos que pudessem ser usados para
acertar a cabeca de algum homem que se aproximasse. Mostrar a mao vazia € um modo muito
antigo e primitivo de demonstrar intencdes amistosas. Os chimpanzés que estdo lutando fazem
0 mesmo para mostrar que nao querem mais lutar. Embora nao sejamos mais macacos, 0 nosso
inconsciente ainda registra a importancia do gesto, e nés, humanos, até desenvolvemos as
nossas proprias variacdes dele: o motivo original que justifica estender a mao ao cumprimentar
na verdade é mostrar que vocé ndo esta segurando uma espada.

Odesafio

Chegou a hora de examinar. Vocé demonstra interesse examinando a pessoa, o que é feito
com os olhos semicerrados e inclinando a cabeca. Vocé esta examinando. Isso é tudo o que nos,
homens, temos em nossos arsenais. Se nada tiver acontecido, precisamos tomar uma decisao
consciente para nos aproximar da pessoa que estivemos estudando inconscientemente.

As mulheres ainda dispdem de outra arma. E devastadoramente simples e mortal. Mais uma
vez, se vocé for mulher e puder experimentar isso enquanto 1, vd em frente. Vocé saberd
exatamente do que estou falando. Eis a postura: cabeca e olhos assumem a posicao de exame.
Semicerre os olhos e incline a cabeca. Depois, ponha a mao no quadril, que vocé levanta um
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pouco. E isso! Agora, como mulher, vocé ndo estd mais sendo submissa, vocé esta propondo um
verdadeiro desafio. Essa pose diz: “Estou curiosa, mas serd que vocé tem coragem suficiente
para vir até aqui?” Nada mais direto.

Lembre: ainda sao técnicas inconscientes que vocé esta usando. Entao, sem saber que vocé
fez alguma coisa para incentivar, de repente a pessoa estd bem a sua frente querendo
conversar. E vocé nem imagina como aconteceu. E bem provéavel que a pessoa pergunte se
vocés se conhecem, porque vocé parece muito familiar. Sabe quem vocé lembra? A prépria
pessoa, é claro, ja que vocé ficou seguindo a linguagem corporal dela!

A sua posicdo indica confianga e interesse

Se estiverem de pé (ou sentados) de frente um para o outro, é um sinal forte de atracao,
porque vocés estao literalmente expondo um ao outro os seus lados vulnerdveis. Em geral
ficamos a um angulo de 45° ao conversar, pois ficar diretamente de frente é intimo demais.
Qualquer animal sabe que os lados sdao as partes mais protegidas do corpo. Para ficar
diretamente de frente, vocés confiam muito um no outro, provavelmente porque se conhecem
bem, ou é um sinal de atracdao. Pelo mesmo motivo, pode ser ameacador se alguém se
aproximar de frente. Se vocé ficar perto demais ou caso se debruce sobre alguém, sera
considerado intrometido e agressivo, nao humilde e vulneravel.

Se vocé ficar de frente para alguém que se sinta desconfortavel com a situacao, o
desconforto serd expresso por toques no pescoco, colarinho ou colar. E um sinal indicando que
vocé deve recuar fisicamente ou mudar de assunto. Vocé esta perto demais ou falando sobre
algo que o deixa desconfortavel.

Agora que vocés estao de frente um para o outro e conversando, a técnica da paquera
assume mais nuangas. Aproveite a oportunidade para prestar atencdao ao comportamento
inconsciente da pessoa. As pupilas estdo dilatadas e indicando interesse? A linguagem corporal
dele(a) se abriu, nao havendo maos nem outras coisas entre vocés? Também observe se ele(a)
esta bem plantado no chdo, com os dois pés, e ndao prestes a fugir. Chegou a hora de usar os
métodos de empatia que vocé ndao podia usar enquanto estava distante. Se vocé agir
corretamente, vocés logo estarao se revezando ao acompanhar e conduzir a linguagem corporal
um do outro.

Vamos imaginar que a conversa continuou e, um pouco depois, vocés se sentaram num sofd
ou em cadeiras, na pior das hipoteses. Continua do mesmo jeito. Vocé continua destruindo
quaisquer barreiras entre vocés. Sentar de pernas cruzadas é uma ideia ruim, embora seja uma
posicao aterrada. O motivo é que a perna também se torna uma barreira. Entao, os dois pés
devem estar plantados no chao. Outra barreira que costuma ser removida nesse ponto sdao os
Oculos: vocé os tira ou os empurra para a testa.

Como vocé sabe, quem estd interessado fica alerta, energético e em geral inclina-se um
pouco para a frente quando vocé fala com ele(a). Sinais de que alguém estd desinteressado,
inquieto ou nervoso podem ser atos falhos gestuais. Se ele(a) estiver gostando da sua
companhia, as maos e os pés devem estar parados e relaxados, nao se mexendo ou batendo no
chao. Repare se as maos se movem em direcao ao rosto. Lembre-se do que leu no capitulo
sobre a mentira.

Coisas sensuais

Um sinal novo que comeca a aparecer agora, se € que ainda nao apareceu, é tocar-se
discretamente ou tocar um objeto, como uma taca. Dependendo de como o relacionamento
tiver se desenvolvido, pode ser um sinal de que ele(a) se sente um pouco acuado e precisa
confirmar o proéprio senso de realidade. Ai a pessoa provavelmente tocard o pescoco e seus
olhos passearao. Mas, se o relacionamento ainda for bom, esses sinais sdao caricias inconscientes
e simbdlicas direcionadas a vocé. Um comportamento parecido é colocar coisas na boca, e nao
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me refiro a batatas fritas nem sanduiches de queijo. Nesse momento, comeg¢amos a chupar e
mastigar azeitonas, cubos de gelo, chocolate ou qualquer coisa que possa ser movimentada
entre os labios de um jeito moderadamente sensual. Também comecaremos a lambé-los (os
labios, nao os cubos de gelo) um pouco. Tudo isso pode parecer meio bobo, mas é sério. Quem
falou que o nosso inconsciente é sofisticado? Nao haveria nenhuma necessidade para tanto, de
qualquer forma, ja que ndo notamos essas coisas. Ver alguém por quem sentimos atracao comer
ou beber é um alarme quase irresistivel para o nosso inconsciente.

E, como se ndo bastasse, decidimos relaxar um pouco nesse estagio. Os homens afrouxam a
gravata e desabotoam a camisa, ou tiram a jaqueta ou o colete, e as mulheres costumam tirar os
sapatos, soltar o cabelo ou pelo menos afrouxar uma das sandalias. O que de fato estamos
fazendo é comecar a nos despir. Nao estamos conscientes de nada além de viver momentos
agradaveis, mas a danca do acasalamento esta s6 comecando.

Uma historia real

Entendo plenamente se vocé estiver achando dificil aceitar que o comportamento que estou
discutindo ainda é inconsciente. Tem certeza de que nunca deixariamos de perceber tais
investidas tdao flagrantes na seducao? Talvez ndao se estivéssemos observando em siléncio a
pessoa em questdao. Mas lembre-se de que vocé esta ocupado pensando nas coisas sobre as
quais esta falando, ouvindo a outra pessoa e adicionando os seus proprios comentarios sagazes,
exibindo o seu melhor comportamento. Simplesmente nao ha tempo para pensarmos sobre
essas coisas conscientemente, em especial quando nao temos tanta certeza do que significam.
Vou contar uma historia que ilustra como somos inconscientes.

H4 mais ou menos um ano eu estava dando uma palestra num resort de luxo. Como estava
muito quente, as roupas eram informais, as vezes minimas, até nos contextos mais formais.
Certa noite estavamos jantando num restaurante ao ar livre. Um homem que havia se tornado
famoso gracas ao seu fisico e tamanho impressionantes entrou e sentou-se. Era impossivel
ignorar a presenca dele, que era tao 6bvia a ponto de todos os héspedes lhe lancarem uma
olhada rapida antes de voltar a comer.

Cerca de um minuto depois que ele sentou, uma jovem dirigiu-se a ele. Ela exibia cabelos
longos e oxigenados, cerca de vinte e cinco anos, vestia uma camiseta muito decotada, saia
curta e sandalias. Eu estava muito distante para conseguir ouvir a conversa, mas dava para
estudar o comportamento deles. Ele afastou a cadeira da mesa para conseguir olhar para ela
diretamente, o que eu achei um gesto simpatico, indicativo de que ele estava pronto para lhe
dedicar tempo e atencdo. (E claro que o tamanho dele impossibilitava uma demonstracdo de
fraqueza ou vulnerabilidade para ela, porém, o mais importante é que ele também nao
apresentou nenhuma ameacga, jd que estava sentado enquanto ela estava de pé.) Eles
conversaram por cerca de dois ou trés minutos.

Durante a conversa, veja o que ela fez: primeiro, p6s uma das maos sobre a mesa proxima a
ela. Como a mesa era bem baixa, isso significa que ela estava inclinada para o lado e apoiada no
braco, o que transformou o bragco num apoio util para empurrar os seios para cima e para fora,
na direcao dele. Vinte segundos depois, ela move a mdo sobre a mesa um pouco mais para
cima. Como a mao agora esta um pouco a frente dos pés, a mulher ficou levemente inclinada
para a frente, o que alinhou o decote diretamente com o rosto do homem. Depois de mais vinte
segundos, ela comecou a tocar o pesco¢o, mas ndao de modo nervoso. De um jeito sensual: ela
passava o dedo despreocupadamente numa caricia ao longo do colar e da gola da camiseta.
Isso levou meio minuto antes que ela tirasse a sandalia direita e comecasse a esfregar o pé
descal¢o na perna esquerda. Para cima... Para baixo... Para cima... Para baixo...

Eu quase me engasguei com a salada. Como ele reagiria? Bem, ele fez exatamente o oposto
dela. Olhava em volta, menos para ela, respondia secamente as perguntas que ela fazia (dava
para eu ver mesmo sem ouvir as palavras), batia com os pés no chao e ficava mexendo as maos
evasivamente. Depois de um tempo, ela teve de desistir e voltou para a mesa dela.
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Quando a conversa deles terminou, eu nao resisti. Procurei a mulher o mais depressa possivel
e perguntei sobre o que tinham conversado. Ela havia percebido a conversa como estritamente
de trabalho. Na verdade, ele havia comprado um produto dela um ano atrds e ela queria saber
se ele tinha ficado satisfeito. Ela ficou profundamente chocada quando descrevi o
comportamento dela e a atracao 6bvia que ela havia demonstrado. Ela afirmou que nao se
lembrava de ter feito tudo o que eu mencionei e ficou muito preocupada de ter passado uma
impressao nada profissional. Eu acreditei nela.

Também conversei rapidamente com o homem. Comecei dizendo que entendia que isso
devia acontecer com ele o tempo todo e que deve ser chato. Ele admitiu que era verdade, mas
que se esforcava para ser atencioso, simpdtico e educado com todos. Quando descrevi o
comportamento que ele havia exibido, ele ficou tao perturbado quanto a mulher. Ficou
preocupado de ter transmitido uma impressdao desrespeitosa ou antipatica e perguntou se eu
achava que ele deveria pedir desculpas a ela. Eu disse que provavelmente nao era necessario, ja
que nenhum deles havia tido consciéncia do préprio comportamento, que dira do
comportamento do outro.

Os dois sao exemplos classicos de tudo o que vocé leu até agora e eles realmente nem
perceberam. Ao menos nao conscientemente. Se eu tivesse questionado o inconsciente deles, é
quase certo que eu teria recebido respostas completamente diferentes. Mas eles estavam
conscientemente convictos de que tinha sido uma conversa curta e profissional. Lembre-se
disso caso vocé fique nervoso ao acompanhar a linguagem corporal de alguém - vocé pode se
dar melhor do que pode imaginar.

Quando o interesse diminui

Voltando a vocé e ao sofa (ou as cadeiras). Se a esta altura vocé tiver se cansado da outra
pessoa, tenho certeza de que conseguira adivinhar que mudangas terao acontecido no seu
comportamento. Vocé simplesmente comeca a nao criar empatia. Barreiras sao reerguidas:
oculos de volta, bragcos cruzados (por exemplo, segurando coisas nas maos), as pernas se
cruzam sob a cadeira, levantando os pés, ou cruzam-se na altura das coxas. O corpo fica tenso. O
contato ocular se rompe. Algumas pessoas de repente parecem mais interessadas em espanar
uma poeira invisivel ou esfregar manchas imagindrias na roupa. A outra pessoa logo levantara,
dizendo ter acabado de ver alguém com quem precisa conversar, pedira desculpas e saira. Ao
se reunir aos seus amigos, que perguntam onde vocé esteve, vocé responde que estava falando
com um desconhecido. E pronto. O fato de vocé ter estado envolvido num jogo sensual por
meia hora nédo ficou na sua meméria.

Tudo o que eu descrevi acontece em siléncio. Como vocé pode adivinhar, é muito possivel
demonstrar esse comportamento sem sequer ser sutil, enquanto estamos envolvidos numa
conversa corriqueira superficialmente. Mas pense como seria eficaz se as suas palavras
correspondessem aos seus atos também! Vocé pode se tornar perigosamente irresistivel,
praticando a sua empatia e a comunicagao em siléncio.

No exemplo anterior descrevi uma série de comportamentos que podem ser demonstrados
um ap6s o outro num Unico encontro, mas é claro que isso pode continuar por mais tempo ou
até incluir apenas um unico sinal de cada vez. Como aqueles dois colegas de trabalho: todo
mundo SABE que algo estd acontecendo, nao importa o quanto eles neguem, apesar de todos
os encontros deles na sala de fotocépias serem uma profusdo de pulsos expostos, ldbios
umedecidos (umedecidos, ndao lambidos) e conversas frente a frente. Isso pode continuar para
sempre e, se nada mais acontecer, é muito provavel que aconteca.

Os seres humanos sao animais sociais. Precisamos ser reconhecidos pelos outros e poder
reconhecer outros membros da nossa espécie para nos sentirmos bem. Nado precisa ser mais do
gue isso, a menos que vocé deseje, é claro.

Até agora este livro descreveu como aprender a observar os sinais inconscientes que os
outros demonstram e aprender sobre os seus proprios sinais. Vocé pode usar esses
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conhecimentos de varios modos, mas a premissa basica sempre foi a mesma. Agora estamos
prontos para uma nova abordagem. Nos préximos dois capitulos vocé aprendera técnicas para
uma influéncia real. A influéncia que vocé pode conquistar ao conduzir alguém a empatia, por
exemplo, é um tanto passiva. No préximo capitulo falaremos sobre influenciar ativamente as
opinides, ideias e emogdes dos outros — coisas que um bom leitor de mentes precisa saber
fazer.

Muitas dessas técnicas, como os “comandos ocultos” do capitulo 9, ou as “ancoras” do
capitulo 10, podem ser usadas para melhorar as situacées dos outros. Algumas das outras
técnicas sao incluidas para ajudar vocé a se proteger, jd que vocé estda sob um bombardeio
constante de truques sofisticados que as pessoas usam para acessar 0s seus pensamentos,
geralmente para fins publicitarios ou politicos.

[6]. O que vocé vai ler aplica-se tanto a homens quanto a mulheres. Geralmente usamos os mesmos métodos ao paquerar. Eu
indicarei quando os métodos forem diferentes.
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OLHE PROFUNDAMENTE NOS MEUS OLHOS...
Métodos de sugestao e influéncia indetectavel

Fazeras pessoas sentirem ou agirem de certo modo ndo é manipulagao.

Alvin A. Achenbaum, especialista em marketing.

A citacao acima foi extraida de algo que Achenbaum disse numa audiéncia na Comissao de
Comércio Federal dos Estados Unidos na década de 1970. A Comissao de Comércio estava
ficando um pouco preocupada com a capacidade das forcas do mercado de influenciar as
pessoas. Ou Alvin era muito tolo ou, o que é mais provavel, estava usando um discurso vazio,
como vocé leu na pagina 190s., no capitulo sobre a mentira. E claro que fazer as pessoas
sentirem ou agirem de certo modo é “manipulacao”.

Achenbaum estda discordando do valor negativo que tendemos a atribuir a palavra
“manipulacao”. Isso se refere a capacidade de influenciar alguém o bastante a ponto de causar
mudanc¢as no seu comportamento, e o valor das mudancas deve determinar o valor da acao.
Mudar para melhor é positivo e mudar para pior é negativo.

Desconfio de que Achenbaum avaliava o termo inconscientemente de modo negativo, e
estava na verdade referindo-se ao valor negativo, ndao ao termo propriamente dito. E, no fim das
contas, vocé decide se a manipulacdo, ou influéncia, sera algo bom ou ruim. Vocé ja adquiriu
uma grande percepcao sobre como influenciamos e manipulamos constantemente um ao outro
através do nosso comportamento. As vezes somente precisamos de um simpéatico “Oil” e um
sorriso para influenciar alguém a nos cumprimentar com simpatia. Em outras situacdes, é muito
mais complicado. Acho que vocé também ja comecou a perceber que, como fazemos isso o
tempo todo, queiramos ou ndo, s6 existe um jeito de saber se vocé estd ou nao influenciando ou
manipulando alguém de forma negativa. Vocé precisa saber o que esta fazendo para poder
decidir quando ndo fazer ou optar por fazer diferente.

As técnicas que vocé aprendeu até agora possibilitaram principalmente identificar os
estados emocionais dos outros, dando pistas de como eles se sentem e do que estdao pensando.
Como vocé viu, essas técnicas também podem ser usadas para influenciar os processos mentais
dos outros, provocando uma mudanca de humor em alguém, influenciando a linguagem
corporal da pessoa, estabelecendo bons relacionamentos em reunides ou fazendo alguém
gostar de vocé. Mas, consideradas como técnicas de influéncia, elas sdo muito passivas, como
mencionei. Agora quero ensinar técnicas mais ativas de influéncia. Mas também quero que vocé
lembre: a nossa meta ainda é influenciar os outros de modo a ajuda-los a conquistar percepgdes
e estados emocionais que sejam dificeis de conquistar sozinhos. Estamos sempre tentando
ajudar as pessoas a explorar o seu estado mental maximo e mais util. E isso é tudo o que
devemos tentar fazer, porque a influéncia é uma faca de dois gumes. Todas as técnicas que
estou ensinando agora para que vocé consiga ajudar as pessoas também podem ser usadas
para destrui-las completamente. Isso é absolutamente inaceitdvel. Se eu descobrir que vocé
estd usando essas técnicas incorretamente, vou castigar vocé! E sério! Como diz Ben, tio do
Homem-Aranha:

Muito poder causa muita responsabilidade.

Propostas sutis
Sugestées para a nossa mente inconsciente

Usar a sugestdo significa plantar opinides, imagens e pensamentos na mente dos outros sem
que eles tenham consciéncia. Eles acreditam que a ideia nova vem deles, quando, na verdade, a
percepc¢ao de realidade deles foi manipulada por alguém. A midia em geral, e os publicitarios
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em particular, usam muito essa técnica. O jornal sueco Dagens Nyheter sabia muito bem desses
métodos ao usar o slogan “De quem sdo as suas opiniées?” na sua propaganda, por varios anos.

Poderiamos dizer que uma sugestdo é uma proposta ao nosso inconsciente. Em geral as
propostas sao feitas a nossa mente consciente, entao refletimos e decidimos sobre elas depois
de ouvi-las. Costuma ser uma questdao de se comportar de um modo particular ou concordar
com uma ou outra opinido. O motivo que justifica por que é muito mais eficaz propor coisas
diretamente ao inconsciente é que ele nao analisa o que esta sendo dito do mesmo jeito.

Quando alguém faz uma proposta a nossa mente consciente, filtramos as informagdes,
analisamos o contetdo da proposta e depois decidimos. Concordamos com a proposta: “E claro
que quero ir almogcar com eles” ou rejeitamos: “Ndo, estou sem fome”, ou pedimos mais
informacgdes antes de decidir: “Depende. Salsichas de novo?” Mas uma sugestdo ao inconsciente
desvia dos nossos filtros conscientes e analiticos. Como resultado, ndo precisamos decidir o que
pensamos sobre o que esta sendo dito. A nossa mente inconsciente interpreta tudo como
verdade objetiva. Se alguém disser que “as laranjas sao gostosas”, podemos decidir
conscientemente se concordamos ou ndo. Mas se a mesma coisa for lancada como sugestéo a
mente inconsciente, aceitaremos como fato. As laranjas sdo gostosas.

Além do bombardeio de sugestdes pela midia e pelos publicitarios, também usamos a
sugestdao na nossa comunicacdo didria. Constantemente fazemos sugestées com a nossa
linguagem corporal, como vimos no capitulo sobre a paquera. Mas as sugestdes ocultas na
nossa linguagem também podem ser extremamente eficazes, entao vamos analisa-las agora.
Afinal de contas, é muito mais facil ler a mente de alguém se vocé ja tiver decidido o que ele vai
pensar...

O nosso inconsciente ndo filtra e ndo faz julgamentos. Ele aceita as
propostas sem criticar, contanto que o que for dito ndo colida com a

autoimagem ou percepc¢ao da realidade do destinatério.

Nao pense assim
Negacgodes, “ndo” e contradicbes

Um método muito comum para plantar ideias novas em alguém é afirmar que algo nédo é o
caso. Antes de “nao poder fazer” alguma coisa, precisamos imaginar o que colocaremos depois
da palavra “nao”.

Nao pense num urso polar azul.

Para entender a frase, vocé precisa ter certeza de que entende o que significa um urso polar
azul a fim de aplicar o conceito abstrato do ndo. E ai ja é tarde demais. Vocé ja pensou num urso
polar azul.

E bem possivel que nunca na sua vida vocé tenha pensado sobre a vida amorosa da familia
real sueca. Mas, se vocé ler a seguinte manchete no jornal: “Princesa Madalena nega
envolvimento romantico com Sting”, ndo da para entender sem antes compreender o conceito
“Madalena - envolvimento romantico - Sting” e depois incluir o fato de que ndo é o caso.
Embora essa manchete nao tenha lhe ensinado nada novo sobre o mundo, a sua mente agrega
um pensamento novo que nao estava ali antes. E como sabem todos que tém - ou tiveram -
filhos pequenos, a palavra ndo torna-se insignificante muito rapidamente quando comparada ao
resto do que esta sendo dito. Sting? Quem diria...

Negacbes sGo abstracoes

107



Isso tem a ver com o fato de que conceitos abstratos - como ndo - sdo as ultimas coisas que
aprendemos quando criangas. Por serem abstratos e nao terem correspondentes no mundo real
- ao contrdrio de ursos polares e Sting (embora eu nao tenha tanta certeza sobre o Sting) —, eles
sao dificeis de lembrar. Se disser ao seu filho para ndo se jogar para trds na cadeira,
simultaneamente vocé esta plantando a ideia de se jogar para tras na cadeira. E facil evocar uma
imagem de alguém se jogando para tras na cadeira. A palavra ndo é um conceito puramente
intelectual do qual precisamos nos lembrar para aplica-lo a imagem, e isso é dificil. Todas as
vezes em que diz ao seu filho para nao se jogar para trds na cadeira, vocé fortalece aimagem de
se jogar para tras. No fim, bastara a crianca ver a cadeira para o pensamento de se jogar para
tras despertar — apesar de vocé ter pedido para ela ndo fazer isso. Veja mais exemplos de como
é possivel confundir totalmente as pessoas:

“Nao quero que vocé perca a conta.”

“Vocé ndo estd mais bebendo, esta?”

“Pare de baterno seu irméozinho!”

Um exemplo classico:

“Ndo se preocupe, nao é dificil de achar. Vocé nao vai perder!”

Percebe quais imagens e pensamentos essas frases estao plantando na mente das pessoas?
Vale para todas as sugestdes: quanto mais alguém ficar exposto a elas, mais fortes elas serao. Se
vocé tiver problemas com bebidas e alguém perguntar uma vez se vocé nao esta mais
bebendo, normalmente nao ha problema. Mas se a pergunta for feita um nimero suficiente de
vezes, como formulada acima, ela fortalecerd a imagem mental de beber até que o seu
problema acabe voltando a tona facilmente.

E por isso também que as criancas, quando estdo aprendendo a andar de bicicleta e a ndo
colidir com as coisas, agem como misseis dirigidos. Elas se concentram tanto em nao colidir com
a velhinha, nao colidir com a velhinha, nao colidir com a velhinha que isso acaba se tornando o
unico rumo aberto para elas. Ou, como ja aconteceu comigo, estar dirigindo uma moto de neve
e colidir com a unica arvore a metros de distancia. Uma arvore que estava a cinco metros de
distancia da trilha da moto. A arvore com a qual eu estava tentando tao conscientemente nao
colidir.

Todos os tipos de pessoas, desde jogadores de golfe profissionais até empresarios de
sucesso, podem dizer a vocé que, se vocé se concentrar em evitar os obstaculos em vez de se
concentrar nas suas metas, vocé vai se deparar diretamente com os obstaculos. Agora vocé
sabe por qué. Nao pense num urso polar azul.

Uma palavra ruim

Na verdade acho que a palavra ndo deveria ser banida do idioma, porque é impossivel ndo
fazer algo. Sempre estamos fazendo algo. Tente dizer a uma crianca para nao fazer o que ela
esta fazendo. Compare isso a quando vocé diz a crianca o que vocé quer que ela faca e observe
a diferenca. Os adultos funcionam precisamente assim. Uma acao, como um pensamento, é
energia em movimento. E impossivel deter a energia depois que ela comeca a se movimentar. A
Unica atitude a tomar é transforma-la em outra coisa. E praticamente impossivel interromper o
que vocé esta fazendo e ndo fazer ou ndgo pensar em algo. Tudo o que vocé pode fazer é desviar
a energia e pensar em outra coisa.

Entdo, em vez de pedir a alguém para nao fazer algo, assim plantando um pensamento
desnecessario que ele talvez nunca teria (como a imagem de se jogar para trds na cadeira), por
que nao lhe dizer o que vocé quer que ele faca? A probabilidade de conseguir o que vocé quer
sera muito maior. Isso também forcara vocé a se expressar com mais criatividade e positividade
do que o usual. Mas isso é delicado!

De forma geral, precisamos melhorar a forma de falar sobre as coisas — e sobre nés mesmos!
- em termos do que sao e de como podem ficar, em vez de falar sobre o que as coisas ndo sdo e
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0 que ndo podem ser. As coisas sdao o que afirmamos que sao. Dependendo do que dizemos que
sao, criamos imagens diferentes, sugestdes diferentes, dentro de nés — e dentro daqueles que
nos cercam. Lembre-se da frase “Eu nao sou um escroque”, do Nixon. Vocé pode ser um
alcodlatra que nao bebe. Ou pode ser sébrio. Vocé pode tentar ndo ficar triste. Ou pode tentar
ficar feliz.

H4 pouco tempo conversei com um homem que havia se divorciado seis meses antes. Ele
ainda estava deprimido. Mas boa parte da atitude dele diante da vida mudou quando eu
consegui fazer com que ele mudasse o jeito de ver as coisas e comecasse a pensar em si mesmo
como solteiro, nao divorciado. O seu modo de descrever o mundo surte efeito sobre as ideias
gque VvOoCé sugere a si mesmo e aos outros, o que, por sua vez, afetara o seu percurso pela vida.
Vocé estd indo em frente? Ou nao estd indo para tras? O que vocé prefere?

(- )

Exercicio do nao

Tente evitar usar a palavra ndo um dia inteiro e observe quantas vezes vocé a usa por comodidade. E
muito mais facil dizer a alguém o que vocé ndo quer do que explicar o que vocé quer. Mas, se vocé se
forcar a agir assim, verd o quanto sera muito mais expressivo € positivo todas as vezes em que ndo usar
ndo.

& J

Negacgdo injustificada

Uma sugestdo que usa ndo é mais forte quando inesperada. Ao dizer que vocé mesmo esta
ou nao esta fazendo algo, vocé também estd dizendo indiretamente alguma coisa sobre os
outros. Se Nixon tivesse dado uma énfase diferente a sua famosa frase e, em vez de dizer: “Eu
ndo sou um escroque”, tivesse dito “Eu ndao sou um escroque”, isso teria sugerido indiretamente
que havia outros que eram escroques.

Denunciar algo, ou de repente fazer uma ressalva, € uma forma astuta de dizer coisas sobre
os outros. Um politico que dizz “O nosso partido ndao é xenofébico” esta afirmando
implicitamente que alguns outros partidos sao. Ou ele é que é? Na verdade, o politico nao disse
isso. Mas esse é o pensamento que surge na nossa mente. Porque, se nao é o partido deles que
é xenofébico, deve ser aquele outro, certo? E agora eu decidi como votar na préxima eleicao.
Até ler uma manchete nova, ou seja, esquecer isso tudo. Mas é claro que eu tento... ndo...
esquecer.

Assuma o controle
Falando em vdrios niveis diferentes

Também ha outros modos de ocultar sugestdes e propostas ao inconsciente. Quando
conversamos, o que realmente queremos dizer nem sempre fica muito claro. Pode ser
interpretado de formas diferentes. Se tudo o que fizéssemos fosse ouvir as palavras,
enfrentariamos mal-entendidos. Mas se também prestarmos atencao ao tom da voz, a
linguagem corporal e ao contexto, entenderemos melhor o que alguém esta tentando nos
dizer. Decidimos com base numa interpretacao razoavel do que estamos ouvindo, e
respondemos pautados nisso.

Mas a nossa mente inconsciente registra todas as diferentes interpretacdes possiveis das
palavras. Isso significa que é possivel falar em varios niveis diferentes ao mesmo tempo. A
interpretacao do que estamos ouvindo fornecida pela mente consciente (e que acreditamos ser
a interpretacdo correta) é o nivel mais alto. Abaixo, podemos nos expressar de modo que a
nossa fala esteja aberta a outra interpretacdo. Essa interpretacdo serd captada pelo
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inconsciente. E se essa mensagem “oculta” for expressa constantemente, o nosso inconsciente
comecara a reagir a ela.

Eu sei que soa complicado, mas seja paciente comigo e vocé logo entenderd. Um exemplo
simples seria se alguém me dissesse: “Estou comecando a passar mal, Henrik”. A minha
interpretacao consciente é que a pessoa esta comecando a se sentir mal e quer me avisar. Mas
existe outra mensagem oculta na sugestdo: “Estou comecando a passar mal, Henrik". Isso se
chama comando embutido. Uma unica frase assim ndao é muito eficaz. Mas, se a pessoa que
disser isso usar essas sugestoes ocultas o bastante, comecarei a reagir a elas, passando mal,
sem a minima ideia do motivo.

“Estou comecando a passar mal, Henrik. Sinto que estou enjoado e quero vomitar. Sabe como
é...”
Nao recomendo que vocé leia as ultimas linhas muitas vezes!

Se desejar usar as sugestdes assim, vocé pode fortalecer o seu impacto, enfatizando-as
cuidadosamente. Mude o tom da voz ou busque contato ocular ao falar as palavras que sejam
parte da sua sugestdo. Faca exatamente do mesmo jeito para cada sugestao. Tudo o que vocé
precisa para que o inconsciente da pessoa que vocé estd tentando influenciar compre a ideia é
emitir as coisas que vocé diz com uma voz um pouco mais baixa, como se elas fossem especiais.
O exemplo anterior usando ndo também contém esses comandos ocultos (“perder a conta”,
“vocé nao estd bebendo”) que vocé pode enfatizar usando o seu tom de voz.

Se estiver suspeitando que isso tudo parece algum tipo de hipnose, tem certa razao. Nao se
trata de hipnose, mas a hipnose explora o modo como entendemos a fala. Comandos ocultos
sao parte da fala hipnética. Na hipnoterapia, assim como em muitas outras formas de terapia,
tira-se proveito do fato de termos varios niveis de compreensao. Ao usar a sugestao, vocé pode
dar sugestdes terapéuticas ao inconsciente do cliente sem ser notado. O pai da hipnose
moderna, Milton H. Erickson, que ja mencionei varias vezes, era incompardvel quando o assunto
era esse tipo de comunicagao paralela.

Sugestoes acidentais

Esteja sempre atento as sugestdoes ocultas dos outros, sejam elas apresentadas como
propostas regulares ou declaracdes incluindo a palavra ndo. Muita gente usa sugestdes
negativas o tempo todo sem estar ciente. Assim, muita ansiedade é causada sem que se dé
conta. Evite esse tipo de pessoa sempre que for possivel. Mesmo se vocé descobrir as
sugestodes, pode ser dificil evitar a influéncia delas. Vocé também poderia tentar responder com
uma reestruturacdo da frase que ela disse, mas com uma sugestao positiva.

Se alguém estiver espalhando mas vibragdes, na pior das hipoteses, vocé pode sempre usar
o aikido da opiniao para conquistar empatia primeiro: “Eu entendo exatamente como vocé se
sente, Thomas. Eu também me sentiria assim”.

Entdao, quando perceber que a pessoa esta ouvindo vocé, ofereca sugestdes positivas
sutilmente enfatizadas com o tom da voz e o contato ocular, combinadas com uma proposta real
de atitude criativa: “Comecei a me sentir muito melhor, John, depois que disse a mim mesmo: ‘Ei,
tire férias!"”” Use as armas da pessoa contra ela.

Qualquer palavra pode ser uma sugestao

7

Qualquer palavra ou expressao € uma sugestao em potencial, j3 que a nossa mente
inconsciente vasculha todas as interpretagdes possiveis e realiza todas as associacbes
disponiveis a partir de todas as mensagens diferentes a que estamos expostos todos os dias. A
proxima vez em que ouvir uma propaganda no radio ou assistir a um comercial na televisao,
tente prestar atencao as diferentes palavras e frases usadas. Se a propaganda for boa, cada
palavra tera sido cuidadosamente selecionada, criando certo efeito para atingir a sua mente.
Sugestdes ocultas podem despertar associagdes que vocé nao esperava. Se usa-las
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corretamente, vocé poderd conectar quase todas as associacdes que desejar a quase todos os
produtos.

Hoje em dia, o ato de chupar um sorvete usado como simbolo de sexo é um cliché da
publicidade. (Se tiver duvidas, veja a propaganda do sorvete Magnum®, que mostra até uma
sujeirinha branca no canto da boca.) Mas, deixando de lado o sentido puramente freudiano, a
relacdo entre sorvete e sexo foi uma criacdao casual. Alguém numa agéncia publicitaria deve ter
decidido conectar sorvete a sugestdes sexuais, provavelmente estimulado por algum analista
motivacional, como Ernest Dichter ou Louis Cheskin, que haviam percebido que isso funcionaria.
E funcionou tdao bem que todo mundo vem fazendo isso desde entdao. Mas poderia ter sido outra
coisa completamente diferente.

Nos anuncios, tanto na televisao quanto no radio, palavras especificas sao usadas para inserir
vocé num estado emocional ou mental especifico. Esse estado é, entdo, associado ao produto
ou ao logotipo da empresa. Palavras como quente, suave, limpo, poderoso, maior situam vocé
num estado e numa experiéncia totalmente diferentes do que palavras como tenso, preocupado,
temeroso e fraco. O melhor modo de fazer alguém sentir algo, portanto, é falar a respeito. Eu ndo
sei vocé, mas exatamente neste momento eu estou sentindo uma coceirinha na garganta. E a
sua garganta? Nao esta cocando um pouquinho também, quando vocé pensa sobre ela?

Eu acho que sim.

Ou que tal este anuncio que eu vi no aeroporto de Arlanda: “Vocé se lembra de como sente
sede no aviao?” Coincidentemente, essa oferta estava sendo exibida ao mesmo tempo em que
as novas medidas de segurancga para voos estavam sendo aplicadas, aquelas que proibem os
passageiros de levar uma garrafinha de dgua para o aviao, a menos que vocé a compre depois
de passar pela seguranca. Veja soé:

Qualquer palavra, expressdao, emog¢ao ou imagem que vocé usar ao falar com alguém levara a
pessoa a experiéncias e estados emocionais especificos do mesmo jeito que acontece com a
sua comunicacao silenciosa. Entao, certifique-se de que o lugar para onde vocé esta levando a
pessoa é aquele para onde vocé deseja ir, e ndo outro.

~

( Exercicio de atencao

1) Encontre dez frases comuns que contenham sugestdes ocultas, como afirmativas com ndo, repeticao
de termos de valor ou comandos ocultos. Pense nas coisas que voc€ mesmo ouve € os outros dizem.

2) Escolha um jornal e tente encontrar sugestdes ocultas, como afirmativas com ndo, repeticdo de
termos de valor ou comandos ocultos. Comece analisando um dos editoriais. Depois veja quantas vocé
consegue encontrar num artigo que deveria transmitir as noticias objetivamente.

111



Nao fui eu que falei
Sugestéo por insinuagdo

Um jeito eficaz de usar sugestdes linguisticas é escondé-las entre as palavras, como
insinuagdes ou implicagdes, em vez de afirmé-las diretamente. Como vocé verd, isso funciona
muito bem, e nés também nao temos nenhuma ideia do que estd acontecendo ao ouvir essas
coisas.

Omisséao de informacbes

Quando conversamos, em geral fazemos varios atalhos linguisticos. Supomos que a pessoa
com quem conversamos tem a mesma compreensao e as mesmas definicdes que nds, e que as
palavras significam o mesmo para nds dois. Assim, ndo precisamos explicar o que queremos
dizer com cada palavra usada. Isso é bom, porque, do contrario, a conversa seria muito chata.
Normalmente omitimos muitas informagdes que pressupomos entendidas ao conversar. Em
geral isso nao causa problemas. “Estava escuro como breu” tende a ser entendido mais ou
menos do mesmo jeito, ja que as concepg¢des que as pessoas tém de “escuro como breu” nao
variam tanto. Afirmativas de valor sao muito mais problematicas. “O jantar do Prémio Nobel foi
muito bom.” O que é “muito bom” para vocé, comparando com o que é “muito bom” para mim?

As vezes omitimos muitas informacdes ou a pessoa com quem conversamos entende certas
coisas de outro modo. E assim que acontecem os mal-entendidos. Também podemos omitir
informagdes conscientemente, partindo da nogcao de que “vocé sabe o que eu estou falando”.
“E, como sempre, ele me olhou daquele jeito, vocé sabe.” A verdade é que eu posso nao saber.
Posso apenas pensar que sei. Entdo estariamos pensando em duas coisas diferentes, ambos
convencidos de que aquilo que estamos pensando é o verdadeiro significado pretendido.

Uso de comparacées sem referéncia

7

Um bom exemplo de omissdao de informacdes é a comida congelada dos nossos
supermercados. Exatamente agora tenho um salmao congelado da marca sueca Familjen
Dafgard® no meu micro-ondas. A caixa diz: “Agora usamos o nosso préprio caldo no molho, o
que produz um sabor melhor e mais intenso...” Um tempo atrds me parece que existia alguma
norma que obrigava os fabricantes a escrever coisas assim nas caixas:

Receita nova e enriquecida!

Molho novo para um sabor melhor!

Ou um frasco de xampu que alardeia ter uma Férmula nova e melhor!

(E o que é uma féormula de xampu???)

Embalagens de detergentes exclamando com orgulho: Agora ainda mais branco!

Nado duvido de que tudo isso seja verdade. A questao é: Com o que comparar? Melhor do que
0 qué? Mais branco do que o qué? Melhor sabor e mais gostoso do que o qué? Todas essas
afirmativas sdo comparagdes, mas omitem aquilo a que se comparam. A nossa mente gosta que
as coisas facam sentido e adora ver conexdes entre as coisas ao ponto de criarmos esse
processo se ele ndo existir. E por isso que teorias de conspiracdo sdo tdo atraentes, porque as
coisas de repente fazem sentido. Quando lemos frases como essas que mencionei,
inconscientemente preenchemos as lacunas. Estamos tdao acostumados a fazer isso que
acreditamos automaticamente saber qual é a composicao da comparagao e usamos a nossa
propria interpretagao, convencidos de que é a Unica certa.

“Molho novo com mais sabor!” — devem estar querendo dizer mais sabor do que antes, certo?
Mas a verdade é que ha varias interpretacdes diferentes e igualmente plausiveis: Mais sabor —
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do que os nossos outros produtos. Mais sabor — do que os produtos dos concorrentes. Mais
sabor - do que antes, mas ainda bem insipido. E por ai vai. Algumas interpretacdes parecerao
mais plausiveis do que outras: “Mais sabor do que um pepino” pode parecer uma interpretacao
menos plausivel para alguns, mas como sabemos se esse nédo é o significado pretendido?

Pessoas diferentes tecem interpretacdes diferentes. A Unica coisa que tém em comum é a
escolha de uma interpretacao na qual acreditem e que creiam ser a Unica interpretacao
plausivel. Também preferimos a interpretacao que tenha maior relevancia pessoal para nds, ja
que sera a primeira na qual pensaremos. Ao omitir informagdes assim, conscientemente, vocé
permite que os préprios destinatarios da mensagem a preencham com significado. Em outras
palavras, sem dizer nada, posso levar vocé a vivenciar algo que seja verdadeiro e pessoalmente
relevante para vocé. E um jeito muito sagaz de estabelecer um relacionamento pessoal com o
leitor. Vocé também deixa a cargo do destinatario criar boas ideias que sejam verdadeiras sobre
o produto. Vocé nem precisa ter algo a dizer!

Ao omitir informacdes ou expressar-se de modo ambiguo, vocé permite que o destinatario
atribua um conteudo, o que garante que ele julgue essas informac¢des tanto verdadeiras quanto
pessoais. Um redator publicitdrio com quem conversei me disse que adora usar exatamente
essa artimanha para envolver o leitor emocionalmente. Um exemplo brilhante é o poster
eleitoral a seguir, intencionalmente (assim espero) bem-humorado do partido verde sueco,
Miljopartiet, e a sua campanha para as eleicdes de 2006 em Estocolmo.

O poéster diz: “Que tipo de sistema de saude vocé deseja para os nossos idosos? E isso
mesmo”. Superficialmente, a mensagem parece dizer que todos nds obviamente desejamos o
mesmo para 0s nossos idosos, que nem é necessario discutir. Mas o que o pdster de fato diz é
que ndo importa o que vocé pense, ndo importa o que “sistema de saude” signifique para vocé, é essa
opinido que ndés representamos. Miljopartiet.

Vilken vard
och omsorg
vill Du att
vara aldre
ska ha?

Just det.
A miljspartiot de gidna &) =

NGs pensamos que eles sabem

Ao falar de alguém em termos gerais para que a prépria pessoa tenha de preencher as
lacunas, vocé também pode dar a impressao de que sabe mais sobre ela do que realmente
sabe. Um bom exemplo é o “método do interrogatério” que foi usado na China, na década de
1950. Quando alguém era preso, basicamente lhe diziam: “sabemos de tudo, vocé pode
confessar”. Entdo, o pobre prisioneiro simplesmente era abandonado na cela por alguns dias
para tentar entender o que eles realmente queriam dizer. Finalmente, depois de pensar o

113



bastante, todos sempre sugeriam algo que haviam feito e que achavam que seria o crime do
qual eram suspeitos. O problema é que cada confissao esbarrava na seguinte manobra: mesmo
se 0 que a pessoa houvesse confessado fosse um crime grave, ndao era o crime do qual era
suspeita. De volta a cela, ou de volta a alguns métodos de interrogatorio mais criativos, a pobre
vitima acabava confessando todos os atos da vida dela como possiveis crimes contra o governo.

Esse método também pode ser usado para conquistar a confianca das pessoas. Expresse-se
sobre algo em termos pessoais, mas seja ambiguo o bastante de modo que o préprio ouvinte
tenha de preencher todas as lacunas.

Enquanto 18, feche uma das maos com forca. Fechou? Otimo. Fique assim por alguns
segundos.

Mais um pouco.

Agora comece a abrir a mao bem devagar. Exatamente agora vocé deve estar
experimentando uma sensacao bem estranha na sua mao, certo?

Muito bem.

Para ser totalmente honesto, ndao tenho ideia do que vocé sentiu na sua mao. Ela pode ter
latejado, cocado, ficado suada ou talvez mais quente do que o normal. Ou outra coisa. Eu omiti
informagdes suficientes e me expressei com ambiguidade bastante (“uma sensacao bem
estranha na sua mao”) para que vocé preenchesse todas as lacunas do que eu de fato queria
dizer. E foi o que vocé fez, ao supor que eu estava me referindo a alguma sensacao especifica
que vocé percebeu na sua mao. Uma sensacao que eu, na verdade, ndao conhecia. Assim, vocé
pode passar a impressao de que conhece tudo sobre alguém, até os seus segredos mais
intimos, levando a pessoa a definir as coisas que vocé estiver falando a respeito dela. Essa
técnica é usada por lideres religiosos, em interrogatérios policiais e por charlatdes
inescrupulosos.

Indignacgéo publica e outras generalizagbes

Outro jeito de usar sugestao por implicacao é através de generalizagdes. Uma generalizacao
é uma declaragao que afirma que tudo em certa categoria compartilha certo trago. Se disser
que todos os escoceses sao avarentos, vocé criou uma generalizacao ampla sobre todos que
vivem na Escocia. Palavras normalmente usadas nas generaliza¢cées incluem todos, nenhum,
sempre, o tempo todo, nunca, em toda parte, imigrantes, criancas etc. Ao usar essas palavras, vocé
elimina diferencas 6bvias ou sutis que de fato existem e faz uma descricao muito simplificada.

Costumamos usar generalizagdes na nossa fala em situagdes cotidianas. Também existe certo
tipo de generalizacao que vemos nos jornais, como nos jornais vespertinos suecos, cheios de
frases como “diante da crescente critica”, “numa pesquisa de opinidao” ou a minha favorita:
“indignacao publica”. Mas o que isso realmente significa? Até que ponto a critica deve estar
crescendo para ser chamada de “crescente”? Porque, honestamente, para ser verdade bastaria
que um e-mail indignado chegasse na segunda-feira e outro na terca-feira. Quantas pessoas sao
necessarias para uma pesquisa de opinidao? Duzentas? Vinte? Duas?

Vocé pode achar que estou exagerando, mas nao estou. Uma vez um jornalista me disse que
o jornal sueco Expressen precisava de apenas trés ou quatro pessoas insatisfeitas para usar a
expressao “indignacao publica” num artigo. Nao posso garantir a veracidade disso, mas nao
parece tdao absurdo. Especialmente se vocé considerar que, quando o especialista em
publicidade Martin Borgs visitou outro jornal, o Svenska Dagbladet, disseram que a definicdo de
“indignacao” correspondia a dez cartas irritadas dos leitores.

Entao qual é o problema? Bem, ao usar esses tipos de palavras, damos a impressao de que
existe consenso, o que poderia ndao ser verdade. Nao reagimos conscientemente a essas
palavras; na verdade quase nem as ouvimos. Mas, ainda assim, elas transmitem a sensacao de
que as pessoas parecem ter uma opinido formada a respeito. Talvez até a maioria das pessoas,
vendo que se trata de “indignagao”. Assim é possivel criar uma opiniao publica do nada. Como
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nao queremos parecer tolos, por seguranca, tendemos a concordar com todo mundo. E se for
verdade, como o jornal diz, que algo esta enfrentando uma “critica crescente”, talvez eu deva
pensar em discordar daquilo que incomoda tanto as pessoas, certo? Esse é um 6timo modo de
influenciar a opinido publica e levar as pessoas a pensar o que vocé quiser, usando
generalizagcdes que sugiram que a maioria ja se sente assim, quando na verdade apenas alguns
- talvez menos de dez - estao envolvidos.

Cuidado com as abstracbes

O ultimo método para ocultar sugestdes em implicagcées é uma variacao da retdrica vazia que
mencionei na parte sobre a mentira, na pagina 190s. Ao expressar-se de modo extremamente
especifico, mas evitando simultaneamente definir as palavras e os termos que vocé usa, vocé
pode causar a impressao de que estd apoiando ou até provando uma afirmativa sem de fato ter
fornecido qualquer informacado real. Um exemplo é o gerente comercial sob pressao que diz: “A
primeira coisa a fazer é discutir essa situacao nova e dificil que estamos enfrentando, ja que ela
afeta elementos importantes no nosso processo continuo de crescimento”. Tudo parece bem,
mas em nenhum momento ele disse qual era a situacao ou por que era dificil, e duvido que
alguém tivesse entendido bem. Além do mais, quais sao esses elementos supostamente
importantes que ele menciona? Qual processo? E ha quanto tempo ele vem se desenvolvendo?

Os jornalistas conhecem bem essa artimanha de usar abstracdes excessivas e, se eles forem
bons, terdo pouca paciéncia com esse tipo de coisa. Especialistas em midia costumam alertar os
seus clientes de que nao devem usar abstracdes excessivas mais de trés vezes consecutivas
para nao perder a credibilidade. O dificil é descobrir isso tudo como ouvinte. Parece estar tudo
bem, até muito bem. Mas, na escrita, costuma parecer absurdo. Veja esta afirmativa do Ministro
da Educacao da Suécia Jan Bjorklund:

“Quero esclarecer uma coisa desde ja: a necessidade da escola de mais treinamento definira
os termos para qualquer outro treinamento”.

Como é que é77?

Vocé é uma grande sugestdo

Na verdade nao sdo apenas as suas palavras que sugerem coisas aos outros. A sua presenca
como um todo, o que vocé veste, como se mexe e como parece também sao importantes. Toda
a ideia de conduzir alguém a empatia pode ser considerada como uma sugestao que o outro
segue. No livro Propaganda, o mestre sueco do lobby Martin Borgs da um exemplo de como
usou o préprio corpo numa sugestao para influenciar uma decisdo quando desejava receber alta
do hospital um dia antes. O problema é que era domingo, um dia em que ninguém costuma
receber alta:

O primeiro passo foi pedir a enfermeira para dizer ao médico que eu queria vé-lo. Antes que o
médico chegasse, eu me arrumei. Tirei aquele avental enorme do hospital, tomei banho, vesti um
jeans e uma jaqueta. Arrumei o quarto e coloquei tudo no lugar. Guardei as minhas coisas em
bolsas e as deixei num lugar visivel, no chdo. Depois, sentei-me na cadeira, digitando no meu
computador, em vez de ficar deitado na cama assistindo a televisdo.

A implicacao subentendida nao poderia ter sido mais clara. O médico nao encontraria um
homem doente e fraco, e sim saudavel, com niveis de energia bons e fortes. Martin recebeu alta
no mesmo dia.

Pense na sua linguagem corporal, na forma como fala, nas suas roupas e no modo como age.
Que sugestdes sobre si mesmo vocé transmite as pessoas? E que sugestdes vocé gostaria de
transmitir?

Os métodos de influéncia descritos neste capitulo sdao principalmente métodos para
influenciar as opinibes dos outros, mas as emocg¢des das pessoas também podem ser
influenciadas. O préximo capitulo ensinard como usar ancoras, o que permite ativar as emocoes
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desejadas em si mesmo e nos outros com rapidez e grande precisdao. Lembre-se do que ja
aprendeu sobre como 0s nossos atos sao controlados pelas nossas emocgdes e vocé percebera o
poder que esse tipo de influéncia tem. Mas atencao: para que eu deixe vocé ler, vocé precisa
desistir de todas as suas ambicdes de dominar o mundo e fazer lavagens cerebrais.
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LEVANTAR ANCORA
Como plantar e deflagrar estados emocionais

Como vocé sabe, é possivel influenciar os estados emocionais dos outros através de empatia
e sugestao. Porém, os resultados em geral serao um pouco imprecisos (como conduzir alguém a
um estado “animado e confiante”, ao contrario de “feliz e criativo”?) e vocé podera achar dificil
conquistar reacdes emocionais fortes. Existe um modo mais eficaz de influenciar as emocgdes
que permite deflagrar qualquer emocao desejada, em qualquer pessoa que vocé quiser,
quando quiser, e esse modo mais eficaz é o uso de ancoras.

Ancoras = marcas

Na verdade nao existe uma verdadeira diferenca entre ancora e marca. Esse era o ponto de
Pavlov ao fazer com que os seus cachorros salivassem ao ouvir uma campainha. A diferenca é
que estamos marcando pessoas, ndao cachorros, e o que estamos marcando sao estados
emocionais, ndao baba. Isso significa que vocé pode transformar rapidamente estados
emocionais negativos das pessoas em estados positivos, usando ancoras. Como qualquer
emocao pode ser ancorada, vocé sera capaz de produzir emog¢des como inclinacdo para
comprar algo, devogao ou tensdo nervosa.

Entdo nao se esqueca do que o Ben, tio do Homem-Aranha, falou. Use o seu conhecimento
com responsabilidade e somente use os seus poderes para o bem. Tem muita gente que ja
tentou seguir outro caminho e pode contar a vocé que tudo o que vai, volta. Além do mais, se
vocé explorar as pessoas nesta vida, serd uma pedra na préxima. Entao seja bom. E melhor dar a
quem vocé encontra algo especial para lembrar do que contribuir para que sejam ainda mais
neuroticos.

Vocé jd usa muito

Como eu ja disse e vou repetir: nada neste livro é novidade. Isso também se aplica as
ancoras. Vocé ja as usa o tempo todo. Temos muitas experiéncias ao longo da vida. Muitas
dessas experiéncias também estarao ligadas a estados emocionais fortes, como alegria, amor,
odio, traicao, felicidade, nervosismo, raiva etc. Ao sermos lembrados de algo que tenhamos
vivido, lembramos mais do que o evento em si. De certo modo, também comecamos a nos
sentir do mesmo jeito que nos sentimos naquele momento. Nem precisamos nos lembrar do
evento; podemos trazer de volta emocdes até de eventos esquecidos. E por isso que podemos
ver alguém de longe e sentir antipatia instintivamente. Depois é que percebemos como a
pessoa parece com alguém que nos intimidava na escola ou que ela estd usando a mesma
jaqueta que o nosso inimigo da infancia costumava usar.

O objeto que aciona uma dessas reacdes emocionais a uma lembranca, nesse caso certa
aparéncia ou roupa, é conhecido como ancora. Trata-se de uma situacao, objeto ou experiéncia
que associamos inconscientemente a certa emocdo. A aparéncia, ou a jaqueta, tem uma funcao
na memoria especifica a qual a emocgao se associa. Faz sentido? Nés esbarramos nesse tipo de
ancora o tempo todo: quando ouvimos uma musica conhecida e sentimos as mesmas emogodes
que sentimos ao ouvi-la pela primeira vez. “Ei, a nossa musica esta tocando! Lembra?” Ou rever
albuns cheios de fotos antigas, despertando memoarias e as emogdes que as acompanham. E nao
esquecamos das trilhas sonoras de filmes! Em muitos filmes a musica é usada como ancora para
provocar no publico o estado emocional certo.

Dois dos melhores exemplos disso sao M - O vampiro de Dusseldorf, de Fritz Lang, e Tubardo,
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de Steven Spielberg. Em M - O vampiro de Dusseldorf, o assassino assoviava uma can¢ao sempre
que aparecia. No final, sé ouvir o assovio ja era o bastante para o publico entender que o
assassino estava se aproximando sem que ele precisasse aparecer na tela. Esse recurso pode ter
apavorado as pessoas em 1931, mas o publico atual é um pouco mais sofisticado, certo?
Quarenta e quatro anos depois, Spielberg usou o famoso tema de Tubardo exatamente do
mesmo jeito que Lang, para indicar que o tubardo estava se aproximando.

Conhec¢o muita gente que viu Tubardo por volta dos doze anos de idade e que ainda fica com
o pulso alterado, sua, sente ansiedade e nervosismo todas as vezes em que me esgueiro
sorrateiramente e canto “Dam...dam...dam-dam-DAM-DAM-dam-dam-DAM-DAM!!!” Que tal esta
ancora?

As vezes uma ancora estara associada a uma memdria especifica, ndo a uma emocao forte.
Isso pode ser visto quando dizemos coisas assim: “Isso me lembra...” As ancoras mais fortes
costumam ser as impressdes sensoriais nas quais menos pensamos: sabores e odores. Um dos
exemplos mais famosos de ancora na histéria humana é aquela descrita por Marcel Proust no
seu romance Em busca do tempo perdido, onde o personagem principal come um bolinho que
acabara de mergulhar na xicara de cha - e de repente se lembra de toda a sua infancia:

E de repente a lembrancga voltou. O sabor era o do pedaco da madalena que nas manhds de
domingo em Combray[...] quando eu ia cumprimentd-la no seu quarto, minha tia Léonie me oferecia,
primeiro merqulhando-o na sua xicara de chd da Iindia ou de tilia.[...] Mas, quando nada subsiste de
um passado distante, depois que as pessoas morrem, depois que as coisas sdo destruidas, sozinhos [...]
o odor e o sabor permanecem [...] E mal reconheci o sabor do pedaco de madalena molhado no chd
de tilia que minha tia me daval [...] a velha casa cinza, que dava para a rua, onde o seu quarto estava,
imediatamente emergiu como o cendrio de um teatro [...] e toda a Combray e seus arredores,
assumindo a sua prépria forma e solidez, surgiram, cidade e jardins, da minha xicara de chd.

Lugares podem ser ancoras fortes. Uma amiga minha descobriu isso
sozinha ha pouco tempo, ao romper com o namorado. A conversa
comecgou na cama, na casa dela, mas, quando as lagrimas e a raiva
explodiram, ela logo percebeu que eles precisavam terminar a
conversa na cozinha. Como ela explicou para mim: “Sendo todas

aquelas emogdes horriveis e tristes teriam ficado na minha cama. Elas
voltariam todas as vezes em que eu fosse dormir e € claro que eu ndo
queria isso”. Ela felizmente percebeu, antes que fosse tarde, que a
cama dela estava se transformando numa ancora negativa poderosa.
Mas nem sempre temos a sorte de ser assim tdo perceptivos.

Ancoras no momento correto

As ancoras que nos interessam aqui ndao sao do tipo que Proust comenta. O tipo que estamos
abordando sdo ancoras capazes de provocar estados emocionais diferentes nas pessoas. E claro
que seria muito util se pudéssemos saber exatamente quais ancoras estao escondidas no nosso
inconsciente e no dos outros para assim aciona-las a vontade. Sente-se exausto? Acione a sua
ancora da energia e sooM! Simples assim e vocé se transformou no Coelho Energizer. Se fosse
assim, poderiamos nos influenciar e influenciar os outros a sempre se sentirem felizes ao
maximo e terem um estado mental criativo e animado. Mas, como as ancoras estao escondidas
no inconsciente, é muito dificil saber o que elas sdao. Pode parecer que é melhor desistir, mas
essa decisdo seria por demais prematura. Podemos facilmente criar ancoras novas em nds
mesmos e nos outros. E sempre estamos fazendo isso, entdo podemos muito bem aprender a
fazer eficazmente. Ao criar ancoras novas, vocé sempre saberd exatamente qual emocdo esta
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sendo deflagrada e exatamente o que fazer para deflagra-la.

E assim que funciona: o que vocé fizer ou disser quando estiver com alguém que esteja
vivenciando uma emocao forte ficara ligado a emocdo nas lembrancas da outra pessoa. Essa
acao particular sera a sua ancora. Mais tarde, quando vocé repetir, dizendo ou fazendo a mesma
coisa de antes, isso estimulard a memadria do estado emocional que a pessoa estava vivenciando
quando a ancora foi plantada. Quanto da emocao é despertado novamente e o grau de poder
da emocdo (se é tdao forte quanto antes ou apenas uma palida sombra de uma lembranca)
dependem de como vocé conseguiu plantar a ancora, em primeiro lugar.

Ao se tornar consciente de como as ancoras sao feitas, vocé também obtera um sentido
melhor das ancoras que vocé planta nas pessoas sem intencao. O mesmo se aplica a ancoras
que vocé planta em si mesmo, como aquela que a minha amiga quase plantou no proéprio
quarto. E, é claro, vocé também terd uma chance melhor de observar quais ancoras os outros
plantam em vocé, intencionalmente ou ndo. As ancoras, como as sugestdes, costumam ser
usadas equivocadamente.

Ancoras inconscientes, negativas

O especialista em organizacao americano Jerry Richardson da um bom exemplo, em que o
pai observa que o filho esta triste e o abraga. A intencao do pai, obviamente, é confortar e
apoiar. O problema é que o abraco dele precisa ter sido usado num contexto positivo antes, ou
seja, ter sido ancorado com emocgdes positivas para que elas sejam acionadas ao abragar o seu
filhinho triste. Mas esse pai nao tem muito contato fisico com os filhos. Na verdade, isso s6
acontece quando ele precisa conforta-los. Entdao, em vez de estar associado a algo prazeroso e o
pai ser capaz de usa-lo para combater a negatividade, o abraco estara ancorado com o estado
emocional negativo, pois é ai que o filho o vivencia.

Se isso acontecer algumas vezes seguidas, sempre que o pai abracar o filho, este entrara num
estado negativo, mesmo se estiver contente em principio. Se o toque fisico somente for usado
quando alguém estiver triste, essa emocado estard associada ao toque, independentemente das
intencdes subjacentes.

Infelizmente tendemos a tocar mais as pessoas quando elas estao tristes ou perturbadas.
Richardson questiona se isso pode explicar por que tanta gente na nossa sociedade nao gosta
de ser tocada; simplesmente aprenderam desde a infancia a associar o toque as emocodes
negativas. E um pensamento assustador. Precisamos ter mais consciéncia do nosso
comportamento, ja que a lembranca de como alguém se comportou ficard guardada no nosso
inconsciente ao lado da memédria da emogao que vivenciamos na época. Em termos gerais, é
uma boa ideia fazer contato fisico com alguém que esteja de bom humor. Assim, vocé podera
ajudar quando a pessoa estiver menos feliz, tocando-a e acionando as emocgdes positivas e
atuais dela.

E claro que uma ancora emocional nao precisa envolver o toque. Eu usei o toque no exemplo
anterior porque o contato fisico € uma forma comum de dar conforto e apoio, e porque as
ancoras que usam o toque tendem a ser muito fortes. Mas, como escrevi antes, tudo o que
percebemos pode criar uma ancora funcional. Uma palavra, uma imagem, o tom da voz, um
gesto particular, um odor, uma cor ou um sabor. Por motivos naturais, uma pessoa visual prefere
uma ancora visual, e uma pessoa auditiva prefere uma ancora baseada no som. Se vocé nao tiver
certeza sobre que tipo de ancora usar, combinar varias impressdes sensoriais nela pode ser uma
boa ideia. Em vez de apenas dizer uma palavra, vocé o faz com um tom de voz especifico,
enquanto faz um gesto com uma das maos e toca o braco da pessoa com a outra. Quanto mais
impressdes sensoriais vocé conseguir incluir na ancora, mais clara e forte ela sera.

Alterando o estado mental dos outros

Saber qual é o0 nosso estado de animo e o que estd passando pela nossa cabe¢ca no momento
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surte um grande efeito sobre a percepc¢ao das coisas que ouvimos e sobre a possibilidade de
acharmos determinada ideia maravilhosa ou terrivel. Se vocé tiver uma ideia ou proposta e
deseja a atencdao de alguém, e preferencialmente que a pessoa concorde com vocé, é
necessario que ela esteja num estado emocional o mais receptivo possivel. Se ela nao estiver e
vocé nao dispuser de ferramentas para alterar o estado emocional dela, vocé podera enfrentar
problemas. Estabelecer a empatia é a ferramenta mais importante para tanto. Mas, ainda que
ela goste de vocé e fique aberta as suas ideias, ela pode estar triste ou perturbada por algo que
vocé nao pode mudar. Pode ser alguma coisa que nao tenha nada a ver com o seu
relacionamento com ela, talvez que diga respeito aos assuntos particulares dela.

Embora as intengdes sejam boas, as emocdes que ela traz afetardo a atitude dela em relacao
a sua ideia, mesmo se o motivo para o estado dela nado tiver a ver com vocé. Usando uma ancora
positiva, vocé pode alterar o estado emocional dela de modo a adequa-lo ao seu encontro, ao
menos temporariamente.

Vocé também pode usar uma ancora para fortalecer a resposta emocional de alguém a certa
sugestao. Como o vendedor de carros que pergunta ao cliente: “O que acha de fechar negécio
agora?” e simultaneamente aciona uma ancora para que o cliente vivencie sentimentos fortes
de alegria.

As ancoras funcionam por causa da maneira pela qual associamos as coisas que acontecem
dentro da nossa mente, como nos sentimos ou o0 que estamos pensando a eventos no mundo
externo. Nao importa que os dois estejam diretamente conectados ou ndo. E assim que as
ancoras sao criadas, mas também é um dos motivos que explicam por que é tao importante
saber como usa-las. Se encontrar alguém num estado negativo e ndao souber como resgata-lo,
vocé corre o risco de ter o seu encontro transformado numa ancora para o estado emocional
negativo dele! Entdo, sempre que ele encontrar vocé ou ouvir falar de vocé, sentirda um pouco
de incoOmodo ou tristeza sem saber por qué. Nao sao esses sentimentos que vocé quer que as
pessoas tenham em relagao a vocé, certo? Isso pode surtir um efeito devastador na sua vida
particular e na sua carreira. Felizmente o oposto também se aplica: se vocé for bom em
despertar emocgdes positivas e boas nas pessoas, usando os conhecimentos que adquiriu neste
livro, vocé serd uma ancora para essas emogoes. Se a ancora for forte o bastante, s6 sera preciso
que alguém mencione o seu nome para acionar as emoc¢oes positivas ou quaisquer emogodes
que vocé tenha plantado.

Como ja falei, vocé também pode plantar 4ncoras em si mesmo. E uma 6tima maneira de dar
a vocé um estimulo necessario de qualquer emocao. Vocé pode ficar seguro numa situacao que
o deixaria normalmente nervoso, feliz quando as coisas nao estiverem bem, enérgico e
determinado quando se sentir preguicoso etc.

Vocé também pode combinar varias emog¢des diferentes numa Unica ancora. Eu tenho uma
ancora que aciona em mim uma emoc¢ao mista com elementos de alegria, orgulho, curiosidade,
um frio no estdmago e uma dose salutar de autoconfianga. O efeito é quase inebriante. Eu a
aciono todas as vezes em que subo no palco para fazer um dos meus shows e ela me deixa num
estado mental perfeito para dar o meu melhor na apresentacao.

Vou ensinar vocé a criar as suas proprias ancoras. Sugiro que nao se limite a ler. Experimente
imediatamente. E o Unico jeito de fazer vocé mesmo entender como é simples e como funciona.
Pode parecer magia, mas é tao mistico quanto os cachorros de Pavlov. O fato é que se trata da
mesma coisa, porém é mais divertido e muito mais rapido.

E aquele toque humano

Como plantar uma dncora

Exatamente o que vocé deve fazer (gesto, palavra, toque ou outra coisa) depende do que
vocé gostaria de usar e o que a situacao permite. Como escrevi, o toque é uma ancora forte
para a maioria das pessoas, mas algumas situagdées nao permitem outros toques além do aperto
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de mao inicial. Talvez vocé esteja longe demais da pessoa para conseguir toca-la de um jeito
natural. Em situagbes assim, vocé conseguird bons resultados se usar um gesto claro e
acentuado, e disser algo. O gesto deve ser alguma coisa que vocé nao faca normalmente, como
bater palmas, agitar rapidamente os dedos, dar um tapinha na testa ou uma expressao facial
muito distinta.

O que torna o uso de uma palavra tao util é a possibilidade de “ocultar” a palavra na sua fala
quando vocé deseja acionar a ancora. Na verdade, a palavra que vocé usa para acionar a ancora
nem precisa ser a mesma palavra usada para plantar a ancora, contanto que soe muito parecida
e vocé empregue a mesma entonacao.

Um exemplo de como as palavras podem ser usadas em sintonia com a linguagem corporal para
criar uma ancora:

Para estabelecer a ancora, vocé executa um gesto ou toque especifico enquanto fala (no
campo de golfe, por exemplo): “Que tacada étima!” Enfatize a palavra étima.

Para acionar a ancora mais tarde, numa reunidao, execute o mesmo gesto ou toque
enquanto diz: “Estou convicto de que sera uma 6tima solucao para vocé. O que acha?” Use a
mesma entonag¢ao em étima que usou ao plantar a ancora.

Um exemplo do uso de palavras similares:
Plantando a ancora - “Bom Trabalho!”
Acionando a ancora - “Devemos ir!”

Nos dois casos, bom/devemos recebem a mesma entonacao e sao falados ao mesmo
tempo em que vocé usa algum gesto ou toque.

Vocé se lembra do vendedor de carros? O que ele faz, ao dizer algo como “Tenho certeza
de que sera uma boa solucdao para vocé. O que acha?” (Ou uma versao mais direta: “Vamos
fechar negoécio! Que coisa boa!”), enquanto d4 um tapinha no seu ombro, é provocar um
sentimento parecido com aquele que vocé experimentou quando ele plantou a palavra boa
com um tapinha no seu ombro. Ele fez isso enquanto contava uma piada engracada e vocé
nem percebeu. Agora que vocé retornou aquele estado emocional, é mais facil de entender
todos os beneficios de fechar o negécio imediatamente.

Vocé também pode usar ancoras para associar emog¢oes positivas as suas sugestoes e ideias.
E claro que devem ser emogdes que a sua sugestao desperte em vocé também. Vocé nunca
deve acionar estados emocionais nao justificados em outras pessoas.

Se quiser ver exemplos de uma industria que desenvolveu um alto conhecimento nessa area,
observe a publicidade da televisao e dos jornais. Também é uma boa maneira de praticar
ancoras nas quais nao pensamos, mas que afetam a maioria de nds. Vocé verd que os anuncios
usam mais do que apenas sugestdo. Eles também costumam explorar estimulos culturais e
sociais como simbolos, cores e sons para despertar estados emocionais especificos na tentativa
de associar as emogodes que vocé esta sentindo ao produto vendido pela empresa. A ancora
para o estado emocional é o préprio produto. Pode nao parecer muito enganoso fazer as
pessoas se sentirem felizes ao ver o logotipo da Coca-Cola®. Mas vocé pode muito bem gerar
uma inclinacao a comprar que é deflagrada todas as vezes em que alguém vé os ultimos ténis
da Nike®.

Observe os anuncios. Fica bastante 6bvio que tem gente nesse meio publicitario que nunca
ouviu falar do tio Ben.

As campainhas de Pavlov, as campainhas de Paviov!

Encontrando o momento certo

O jeito mais facil de plantar uma ancora em alguém é esperar até que ele esteja no estado
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emocional que vocé busca. Suponhamos que seja alegria. Ao notar que esta acontecendo
alguma coisa que o deixe muito mais feliz do que o normal, como uma boa gargalhada no
cinema ou uma tacada certeira no golfe, plante a ancora exatamente no momento em que a
emocao estiver no climax. E importante tentar plantar a d&ncora enquanto a emocao estiver
crescendo ou explodindo. A ancora nao deve estar associada a uma emocao em declinio.

Ao usar esse método, o problema é esperar que a pessoa tenha a emocao que vocé deseja
usar para criar uma ancora; pode levar muito tempo. Além disso, vocé corre o risco de agir um
pouco como um cacador. A pessoa em questdo comecara a ficar intrigada com a sua presenca
constante, entao tome cuidado para nao ser advertido. Mas usar estados emocionais naturais
ainda é um 6timo método para plantar ancoras improvisadas. Cultive o habito de sempre criar
uma ancora ao notar que alguém esta muito feliz. Por que nao, se a emocao ja existe? Ainda que
vocé nao tenha planejado, nunca se sabe quando a emocgao estara disponivel outra vez.

Entao estou afirmando que vocé deve plantar ancoras em todos que conhecer sempre que
eles demonstrarem uma emocao positiva forte? Com certeza! E simples. Depois de tentar
algumas vezes, vocé comecara a fazer isso automaticamente, sem esforco.

Mas e se vocé nao estiver disposto a esperar que alguém entre no estado emocional que
vocé deseja ancorar? Entao vocé deve deflagrar esse estado em si mesmo! Como vimos no
capitulo sobre emocgoes, elas podem ser acionadas de inUmeras formas. A ancoragem é menos
detectavel e mais rapida do que a maioria dos outros métodos. Os outros métodos em geral
despertam emocdes usando associacbes de pensamentos. Ancoras e marcas funcionam mais
como reflexos fisicos. Mas, se vocé quiser ancorar alegria em alguém, por que nao contar uma
boa piada? Plante a sua ancora enquanto a pessoa estiver se acabando de rir. Ou talvez vocé
queira provocar uma sensacao de determinacao ou adaptacao? Entao, comece a falar a respeito
e provoque lembrancas de um momento em que sentiram essa emocao especial. Lembre-se de
usar as palavras sensoriais corretas para estabelecer associacdes fortes ao conduzir a pessoa a
propria memoria. Certifique-se de que ela esteja revivendo a emocao.

“Sabe quando surge uma ideia que vocé cisma que precisa p6rem prdtica ou quando vé uma coisa
que precisa ter de qualquer jeito? Sabe? Quando aquele sentimento toma conta de vocé e nGo tem
como parar de pensar que vocé simplesmente precisa possuir isso? Ou fazer? Vocé se lembra de
como se sente?”

Use a sua percepcao para determinar quando a emocdo esta no dapice. Nao sera dificil
perceber: vocé ja sabe quais sao os sinais fisicos de envolvimento e interesse: olhos limpidos,
pupilas dilatadas, mudangas no tom da pele do rosto a medida que a circulagdao do sangue se
intensifica etc. Plante a ancora quando a emocao parecer estar no climax.

Ndo se preocupe sobre como conduzir a conversa de forma a levar a pessoa a reviver uma
experiéncia. E um jeito comum de conversar que usamos o tempo todo. “Vocé lembra...” é uma
expressao comum que pode ser usada em qualquer conversa. Na fala cotidiana, estamos
acionando constantemente associagdes emocionais uns nos outros. O fato de vocé desejar saber
se as pessoas conhecem o sentimento pode ser explicado como o resultado do seu desejo de
que elas entendam os seus sentimentos referentes ao assunto em questao, seja ele qual for.

“... Sabe como é? Vocé conseque se sentir assim? E exatamente assim que eu me sinto.”
Vocé também pode usar frases como estas:
“O que vocé prefere...”
“Vocé se lembra da ultima vez em que sentiu...”
“Imagine que vocé...”

Como a ultima frase sugere, vocé ndo necessariamente precisa despertar uma membéria real
na pessoa com quem estiver conversando. Como vocé sabe, as emocdes podem ser
despertadas pelaimaginacao também:

“Nao seria 6timo se... Como vocé se sentiria?”
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Exercicio da ancora

Para criar uma ancora em si mesmo (e por que ndo?), vocé€ s6 precisa agir do mesmo modo que age
para criar uma ancora nos outros: escolha uma emoc¢do e encontre uma lembranga ou imagine uma
experiéncia em que a emogao seja forte. Reviva a lembranca, desperte novamente a emogao e ancore-
a. Use este método para tornar a ancora o mais forte possivel:

1° passo:

Escolha a emogdo que vocé deseja acionar com uma ancora. Encontre uma lembranca ou imagine um
cenario em que a emogao seja forte.

2° passo:

Construa a lembranga ou cena imaginada, um sentido de cada vez. Primeiro visualize a aparéncia, como
edificios, pessoas, cores ou ilummnagdo. Quanto mais detalhes, melhor. Depois inclua sons pertinentes.
Ondas arrebentando? Uma celebracdo alegre? Folhas farfalhando ao vento? Animais fazendo barulho?
Por ultimo, adicione sensagdes corporais ou fragrancias como a do vento, calor, suor ou algas. Vivencie
a lembranca ou a cena imaginada de fora, como se fosse um observador.

3° passo:

Depois de situar todas as partes diferentes, entre na lembranca ou cena imaginada e vivencie-a de
dentro. Smta tudo.

4° passo:

Quando a for¢ca da emogao estiver chegando ao climax, plante a sua ancora (cerre os punhos e diga:
“nunca desista!” ou o que desejar). Mantenha a ancora por um momento até a emog¢ao atingir o climax
e solte-a antes que a emogao enfraqueca.

5° passo:

Descanse por alguns segundos. Depois repita o 2° até o 4° passo, mas, ao adicionar as diversas
impressdes sensoriais, tente tornar tudo um pouco mais forte do que antes. Torne as cores mais
mtensas, os ruidos mais altos, o calor mais forte etc. Assim vocé também fortalecera a emocao
relacionada. Se vocé sentir que a lembranga nao pode ficar mais forte, tente uma lembranga diferente
que use a mesma emocdo. Nao fard diferenca. Amplie os sentidos e a emocdo em todas as vezes, €
ancore do mesmo jeito de antes.

6° passo:

Repita 0 5° passo trés ou quatro vezes, plantando a sua ancora todas as vezes no mesmo lugar. Se tiver
feito corretamente, vocé deve ter criado uma ancora muito forte na sua mente. Chegou a hora de
experimentar. Primeiro descanse. V4 a outro lugar, ndo fique no mesmo lugar onde tiver feito o
exercicio. Quando se sentir relaxado, acione a ancora (cerrando os punhos do mesmo jeito, por

exemplo).
Se a ancora tiver sido bem plantada, vocé sera tomado pela emocao imediatamente. Na hora! Nao da
para evitar; vocé deu um reflexo fisico a si mesmo. E uma sensagdo incrivel. Se a emogao for fraca ou

ndo aparecer, voc€ programou a ancora incorretamente ou ndo conseguiu sentir bem a emogao ao criar
a ancora. Em todo caso, s6 ¢ preciso tentar de novo.
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Pratique, pratique e pratique mais um pouco

Criar ancoras nas pessoas é um conhecimento que requer pratica para ser eficaz. E sobretudo
uma questao de adquirir o habito e ter senso de oportunidade para que as ancoras sejam
estabelecidas no momento em que os sentimentos estejam no dpice. Mas é tao facil de praticar
quanto a empatia. E apenas uma questdo de fazer sempre que for possivel. A ideia é que se
torne uma ag¢ao automatica em vocé, assim como acontece ao se estabelecer a empatia. E de
fato é uma acdo automatica. A Unica coisa que vocé esta acrescentando é a capacidade de
estabelecer ancoras positivas, nao negativas, e também de ser capaz de controlar o que deve
ser a ancora real.

Plantar ancoras deve ser divertido e simples. Ndao hd motivo para usar muitas ancoras
diferentes para pessoas diferentes. Use ancoras comuns e sempre use a mesma para alegria ou
determinacao, por exemplo. Assim vocé nao precisard lembrar mais do que o necessario. Vocé
deve criar o habito de usar a sua ancora da alegria (certo toque combinado com certa palavra,
falada de certo modo) no momento em que alguém estiver muito feliz, independentemente de
quem seja. Logo vocé terad colocado a mesma ancora da alegria na maioria das pessoas ao seu
redor e, como vocé costuma usa-la, sempre sabera como aciona-la. Nao sera necessario pensar
no que vocé fez para essa pessoa em especial. Além do mais, se vocé sempre usar a mesma
ancora para a mesma emog¢ao, nao importa quem seja a pessoa, e se a tiver plantado em muita
gente, o que acha que pode acontecer se vocé acionar a ancora num lugar com varias dessas
pessoas presentes? Isso mesmo, vocé deflagrard emogdes multiplas. Sera uma boa surpresal!

Talvez vocé ainda ache esse negécio de ancoras meio estranho ou mistico. Se for o caso,
desconfio de que vocé ndo tenha feito o Ultimo exercicio. Porque na verdade é muito simples:
vocé cria uma associacao reflexiva em si mesmo ou em outra pessoa, uma associacao que
conecta um comportamento (a d&ncora) a uma emocéo anterior. E isso. Ndo da para descrever
mais com palavras. Para entender como funciona bem, vocé precisa pér em prética.

Lembre: assim como aconteceu ao praticar a empatia, vocé nunca obtera um resultado
“negativo”. O pior que pode ocorrer é nao conseguir estabelecer muito bem a ancora e nada
acontecer quando vocé tentar aciona-la. Vocé deve insistir até aprender. Depois que der certo,
vocé sera feliz e fard os outros felizes, enchendo-os de criatividade e todas as outras emocoes
positivas que vocé ancorou, como um sagaz geniozinho manipulador de mentes.

O seu treinamento bdasico para ler mentes estda quase acabando. Gragas aos seus
conhecimentos sobre empatia, sentidos dominantes e expressdes emocionais sutis, agora vocé
sabe o0 que as pessoas de fato estdo dizendo, pensando e sentindo. Vocé consegue perceber
quando alguém esconde que se sente pressionado ou quando mente. Vocé consegue
interpretar e reagir facilmente a sinais inconscientes de reconhecimento e interesse que vé nos
outros. Vocé também dominou técnicas para implantar ideias, opinides, valores e pensamentos
na mente dos outros e, pelo mesmo motivo, estd mais atento aqueles que fazem isso com vocé.
Vocé sabe usar ancoras para entrar no estado emocional exato que deseja e consegue fazer o
mesmo com as pessoas ao redor.

Mas falta alguma coisa.

Vocé ndo pode se considerar um leitor de mentes se nao conseguir provar aos outros que é
capaz de ler a mente deles. Entdo, para terminar, ensinarei algumas demonstra¢cdes claras de
leitura da mente que vocé pode usar para impressionar as pessoas. Prepare aquele olhar
encantador, toque aquela musica dramatica e acenda os refletores. O palco é seu.
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APARECA
Demonstracdes impressionantes e truques para festas

A leitura de pensamentos como forma de entretenimento é um pouco diferente da variante
cotidiana, obviamente. Agora nao havera muitas técnicas novas para aprender, porque todas
essas demonstragdes baseiam-se nos métodos (ou variacdes deles) que vocé aprendeu neste
livro. A Unica diferenca é que eles serao apresentados de forma distinta e com resultados muito
mais espetaculares. Assim como acontece com todo o resto, esses truques exigem pratica para
que bons resultados sejam conquistados. Nao espere executar todas as demonstracdes com
perfeicdo logo na primeira vez. Nada cai do céu. Mas, com um pouco de paciéncia, vocé nao terd
problemas para domina-las. Na verdade, sem saber, vocé ja comecou a praticar algumas.

Apenas lembre-se de que essas demonstracdes podem exercer um impacto muito forte
sobre as pessoas. Vocé sabe o que deve ou ndo fazer, mas os participantes ndao conhecem o
verdadeiro limite dos seus “poderes”. Sinta-se a vontade para explicar que vocé nao é capaz de
enxergar a mente deles, nem de manipuld-los a vontade, ndo é bem assim. Esses truques para
festas podem torna-lo muito popular ou extremamente solitario, dependendo de como vocé
tratar as reacdes dos seus amigos e parentes.

Pensamentos visiveis
Vocé sabe qual pensamento estd na mente da pessoa

Esta demonstracao resume-se a pedir que alguém pense numa imagem, som ou sentimento.
Observando secretamente os movimentos dos olhos da pessoa, vocé consegue perceber quais
sao as opc¢des em que ela esta pensando. Como vocé ja deve ter notado, isso envolve o uso de
todo o modelo EAC da pagina 85 para determinar qual pensamento ela tem em mente. E
simples de fazer, mas pode ser muito chocante para a pessoa em questao.

O proximo exemplo ndao precisa ser repetido palavra por palavra. Eu o escrevi para poder
explicar os estagios diferentes da demonstracao com clareza. Depois de entender o principio,
vocé escolhe os “temas” ou pensamentos mais adequados. Mas, no momento, imaginemos vocé
numa situagao social, cercado de gente. Uma pessoa s0 ja seria suficiente, mas nao é nada ruim
ter um publico. Vamos imaginar que alguém tenha se oferecido para participar de uma
interessante experiéncia de leitura da mente. Comece assim:

Vamos conduzir uma experiéncia de leitura da mente. E 6bvio que pensamentos sdo coisas muito
pessoais, entdo vamos nos ater a pensamentos que criaremos juntos, agora. Assim ndo acontecerd
de eu revelar algum pensamento particular seu. Relaxe e siga as minhas instrugées... Estd pronto?
Vamos comecar! Este é o primeiro pensamento. Visualize a sua sala do modo mais claro possivel.
Agora. Visualize a sala. Tente incluir o mdximo de detalhes, como mdveis, quadros, crie uma
imagem da sala inteira...

Aqui, verifiqgue movimentos oculares definidos, preferencialmente para cima e para a
esquerda, mas qualquer sinal serve, contanto que seja claro e coerente.

Otimo. Agora apague essa imagem. Imagine o refrdo da sua musica preferida. Espere um pouco.
Oug¢a bem a musica ou a melodia na cabeca.

Agora procure um sinal claro de som: os olhos para um lado e quem sabe até a cabeca para o
lado. Se vocé nao obtiver uma boa leitura para o som, talvez porque o seu assistente ndo seja
muito tonal, continue com uma pergunta cinestésica, como se nada tivesse acontecido. Lembre:
o seu voluntdrio e as pessoas assistindo nao tém ideia de onde isso vai dar.
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Deixe a musica ir sumindo. A ultima coisa que quero que vocé pense é como se sente ao tomar
banho. Sinta a dgua morna descendo pelo corpo, sinta o chdo escorregadio ou a banheira sob os
seus pés...

Agora que vocé ja observou sinais dos olhos pelo menos em dois dos trés sentidos, pode
pedir que a pessoa vivencie as experiéncias sensoriais mais uma vez, se vocé desejar, para se
certificar de que os movimentos oculares sao coerentes. Isso pode ser uma boa ideia se o seu
voluntario nao estiver seguindo o modelo EAC. Se as leituras nao forem as mesmas na etapa de
controle, diga o quanto é importante que ele veja a sala nitidamente e sinta a dgua batendo na
pele (ou o que vocé tiver escolhido) para que ele nao mude repentinamente a experiéncia
sensorial das impressodes diferentes que vocé forneceu. Mas se vocé tiver captado movimentos
oculares nitidos, pode prosseguir.

OK, agora vocé tem alguns pensamentos selecionados aleatoriamente, porém bem diferentes, na
sua mente. Agora quero que pense em um destes dois: a sala ou o chuveiro.

(Ou um de trés, se vocé tiver obtido boas leituras em todos os trés.)

Ndo me diga qual vocé escolheu... Pense em um dos dois; se for a sala, vocé consegue vé-la
nitidamente na sua frente de novo e, se for o chuveiro, vocé consegue sentir a dgua morna na sua
pele outra vez...

Neste momento tudo o que vocé precisa fazer é prestar atencao a forma como os olhos da
pessoa se movem, pois isso revela o que ela estd pensando. Deixe-a mudar de ideia algumas
vezes e espante-a em todas as vezes por conseguir sempre revelar os pensamentos dela.

Lembre-se: durante a demonstracao, o que estiver acontecendo serd muito ébvio para vocé
e para ninguém mais, pode acreditar. Ninguém sabe qual é o seu alvo quando vocé pergunta
sobre as diferentes experiéncias sensoriais, e os espectadores simplesmente estarao assistindo
a um processo interessante. O voluntario nao saberd que estd mexendo os olhos, assim como
vocé mesmo provavelmente nao sabia antes de conhecer o modelo EAC. Quando pensamos,
estamos focados internamente e nao temos ideia do que o0 nosso corpo esta fazendo. Sabemos
ainda menos sobre o que estamos fazendo com o nosso rosto, o qual nem podemos ver, é claro.

O exemplo anterior, envolvendo salas e chuveiros, provavelmente seria estranho se vocé
tentasse repetir palavra por palavra. Eu apenas o usei para demonstrar o principio. Como a sua
escolha é totalmente livre no que se refere as impressdes diferentes, vocé pode tornar a leitura
da mente tao pessoal e intima quanto desejar. O segredo é simplesmente dividir as impressoes
em sensagdes visuais, sonoras e sensuais/fisicas. Um exemplo para amigos intimos pode ser
(numa forma meio truncada):

Quero que vocé veja nitidamente o seu atual namorado na sua frente... Agora ouc¢a a voz do seu
ex-namorado... E agora lembre-se de como se sentiu ao abracar o seu primeiro namorado... Agora
pense naquele que vocé mais ama, como fez hd pouco, mas néao diga nada...

As possibilidades sao infinitas. O que importa aqui é que vocé entenda o principio. Depois, o
limite é a sua imaginacao, quando vocé escolher os tipos de pensamentos que optar por usar.
Em muitas situacbes provavelmente é melhor usar pensamentos impessoais, como objetos ou
musicas. Mas, se julgar que a situacao e a companhia permitem, vocé pode usar algo como o
ultimo exemplo para deixar tudo mais divertido. Deixe o seu voluntario escolher o pensamento
com o qual tenha mais envolvimento emocional. O pensamento mais importante, o que ele mais
deseja, 0 que mais teme etc.

A vantagem é que vocé nao precisa saber o conteudo dos pensamentos. Nao é necessario
saber qual é a musica favorita da pessoa ou como é o namorado dela para que tudo funcione.
Basta prestar atencao aos movimentos dos olhos. O que torna essa demonstracdo tao eficaz é
que o seu voluntario pode pensar em coisas nunca reveladas a vocé - e mesmo assim vocé
conseguira dizer o que ele esta pensando.

Um passaro na mao
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Vocé sabe em que mdo um objeto foi escondido

Esta demonstragao resume-se a adivinhar varias vezes em qual das maos alguém escondeu
um objeto. Mostrarei trés jeitos diferentes de fazer. Sugiro que vocé faca em sequéncia e use
um método novo sempre que repetir a demonstracdo. Quanto mais vocé repetir, mais
impressionante ser3, ja que existe uma chance de 50% de acertar na primeira tentativa.

Se vocé fizer trés vezes, uma tentativa incorreta ndo fard tanto mal. Afinal, esse negdcio de ler
mentes é dificil. Além de demonstrar a leitura da mente, vocé demonstrara influéncia e
controle. O seu assistente ficara totalmente indefeso nas suas maos, para a frustracao dele e
deleite dos outros.

A estrutura basica é pedir que alguém esconda um pequeno objeto na mao. Algo que dé
para esconder na mao, como um anel, uma moeda, uma pedra ou a pe¢a de um jogo. Depois
peca para ele colocar as duas maos para tras. Explique que ele pode trocar as maos a vontade e
escolher no final em que méao esconderd o objeto. Depois de decidir, peca para ele fechar as
maos, para tras, e depois exibi-las na frente do corpo. Vai comecar a diversao!

O primeiro teste

Este € um bom método para comecar, porque é desconcertantemente simples. Tudo o que
vocé precisa é usar a sua habilidade de observar mudancas fisicas sutis no seu assistente.
Quando ele estiver com as maos para tras, passando o objeto de uma mao para a outra, fique de
costas para ele. Peca para ele esticar a mao que estd vazia e erguer a mao com o objeto até a
témpora.

Pode parecer estranho, mas quero que vocé encha os seus pensamentos de sentimentos, com a
sensagdo desta mdo. Pare alguns segundos e crie uma imagem mental dela, depois imagine essa
imagem enchendo todo o seu cérebro.

O que vocé realmente quer é que ele mantenha a mao na altura da témpora de cinco a sete
segundos. O que vocé diz é apenas para mascarar esse fato.

Pronto? Pode abaixara mdo e levd-la para perto da outra méo... AGORA.

Assim que vocé disser “agora”, vire e dé uma rdpida olhada nas maos dele. Nao vire tao
bruscamente. O publico nao pode achar que vocé espiou enquanto ele abaixava o braco. Dé
uma rapida olhada nas maos dele, sé isso. Uma das maos estara mais palida do que a outra. O
fluxo sanguineo foi diferente, ja que ela foi erguida até a témpora, entdo a mao palida é a que
tem o objeto dentro. Mas nao faca a revelagao logo. Para aumentar o mistério, espere até que as
maos fiquem com a mesma cor de novo. Depois de verificar rapidamente qual é a mao, olhe nos
olhos do seu assistente, fique calado por um tempo antes de revelar dramaticamente qual mao
contém o objeto.

Vejo nitidamente, hd uma imagem clara ld dentro... uma imagem da sua... mdo direital Abra a
mdo direita, por favor.

O segundo teste

Agora o seu assistente ficard parado, o que tornard o truque ainda mais espantoso. Porém,
este método exige mais das suas habilidades de observacao. Peca que ele estique os bracos e
olhe para a frente. Certifique-se de que os bragos estejam altos e préoximos o bastante para que
figuem dentro do campo de visao dele. Entao, peca para ele se concentrar na mao que contém
a moeda, discretamente, e espere alguns segundos.

Se vocé tiver sorte, ja tera visto um leve balanco da cabeca ou até um rapido olhar para a
mao que estd segurando o objeto. Esses movimentos, contudo, podem ser muito discretos.

Uma dica: observe se a ponta do nariz volta-se para alguma direcao. Se vocé observar esses
movimentos, da para concluir e revelar em qual mao o objeto esta. Caso contrario, continue,
pedindo para a pessoa criar uma imagem da mao e visualizd-la nitidamente na frente dela. Ela
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nao resistira a lancar um olhar rdpido, quase imperceptivel, para a mao direita. Estd na periferia
do campo de visdao dela, e a tentacdao de dar uma olhadinha sera enorme. Isso acontece
inconscientemente, e depois vocé |é o pensamento para descobrir o objeto, ou a pessoa
perceberd que vocé fez com que ela olhasse, o que também é uma boa reacdo. Afinal de contas,
estamos lidando com leitura da mente e influéncia.

Peca a ela para colocar as maos para tras de novo e trocar o objeto de mao algumas vezes.
Quando ela terminar, do mesmo jeito de antes, peca a ela para esticar os bragcos com as maos
fechadas.

A terceira tentativa

O ultimo método baseia-se completamente em sugestdao. Se vocé nao tiver certeza se vai
funcionar, peca a alguém para experimentar com vocé antes. Vocé verd que funciona muito
bem. E um verdadeiro classico do mundo da sugestdo. O seu participante passou o objeto de
uma mao para a outra pela ultima vez e estd com os bragos esticados de novo. Nas primeiras
tentativas, o angulo dos bragos nao importava muito, mas agora vocé pode pedir a ele para
esticar os bracos em linha reta, paralelos ao chdo. Depois peca para ele fechar os olhos. Este é o
primeiro estagio da sugestao:

Vou dizer algumas coisas, preste atencdo. Tente imaginar o que estou dizendo da melhor forma
possivel, mas ndo mexa os bracos. Deixe-os parados, OK? Agora relaxe... Otimo. Agora imagine o
objeto que vocé estd segurando ficando pesado... mais pesado... mais pesado ainda. Como se fosse
de chumbo... estd tdo pesado que vocé mal consegue segurd-lo... sinta-o mais pesado... estd duas
vezes mais pesado do que antes...

Neste ponto ja deve existir resultado: um dos bracos do participante terd afundado em
direcao ao chao. Assim que observar um movimentozinho numa das maos, tdao pequeno que s6
vocé consegue ver, vocé podera finalizar a demonstragcao de leitura da mente, se desejar:

Porque nao abre a sua mao direita e solta esse objeto tdo pesado?

Os espectadores, um pouco distantes, vao jurar que a mao nao se mexeu. Mas, se essa for a
sua ultima demonstracdo, vocé pode turbina-la e continuar com a préxima etapa:

Agora imagine um fio preso no outro braco. Na outra ponta do fio, hd um baléo de gds. E um baléo
enorme e estd deixando a sua mao tdo leve... tdo leve. Ndo pesa nada, ela quer voar... o baldo esta
tentando levantar vocé até o teto... mas vocé ndo sai do lugar por causa do peso do chumbo na sua
outra mdo, que estd ficando cada vez mais pesada... Na verdade vocé estd segurando um balde
cheio de chumbo...

Continue deixando uma das maos mais pesada e a outra mais leve. No fim o participante
ficara com os bracos totalmente separados, um para baixo e outro para cima, como a letra K. A
distancia entre os bragos varia de pessoa para pessoa, mas é raro a diferenca ser tdo pequena a
ponto de passar despercebida.

Fique um pouco mais de olhos fechados. Sentiu que os bragos se mexeram?

A resposta serd negativa. Se houver mais pessoas, peca a elas para dizer em voz alta em qual
mé&o o objeto esta escondido. E claro que o assistente ndo tera problema para saber qual é a
mao.

Continue de olhos fechados e fique parado. (Vocé nao quer que as maos dele se mexam assim

tao cedo.) O objeto estd mesmo na sua maéo direita? Como vocé ndo mexeu as maos, o Matthew

também deve saberler a mente, ndo é? Abra os olhos.

O participante ficara muito surpreso ao ver os brag¢os apontando para duas dire¢des
completamente diferentes, e ndo em linha reta. Agradeca os aplausos e ndao esqueca de pedir
para o publico aplaudir o seu assistente também!

Para a frente e para tras
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Um cldssico sobrenatural com uma explicacdo natural

Pensei muito antes de incluir esta parte. Fiquei com medo de que fosse julgada absurda,
destruisse a credibilidade do livro e as pessoas o atirassem pela primeira janela que
encontrassem. Mas conclui que, se vocé ainda esta lendo, tem o conhecimento necessario para
perceber que é tdo normal quanto o resto e funciona com os mesmos principios de tudo o que
vimos aqui. Estou falando de... péndulos.

E isso ai! Péndulos!

Aqueles cristais hippies com perfume de patchuli pendurados num fio que aquele pessoal
com cabelo tingido de hena afirma que podem revelar o seu futuro. Péndulos. Mas, na verdade,
os péndulos funcionam de acordo com o principio psicofisiolégico de que todos os nossos
pensamentos surtem algum efeito sobre o corpo. Antes que considere isso um total absurdo,
convido vocé a pelo menos experimentar, empiricamente, e entender o que estad desprezando.
Caso contrario, vocé estara sendo supersticioso. Eu compreendo se vocé estiver em duvida e
cético neste exato momento. Mas acredite em mim.

Convencga-se

Pegue um fio com cerca de 20cm de comprimento e amarre um anel ou algo parecido em
uma das pontas. O objeto deve ter algum peso. Se for leve demais, o péndulo nao funcionara.
Depois, desenhe um circulo com cerca de 15cm de diametro num papel. Desenhe uma linha
vertical cortando o circulo pela metade e escreva sm no topo da linha. Depois desenhe uma linha
horizontal cortando o circulo e escreva nio ao lado. Ou use o circulo na préxima pagina.
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Segure a ponta vazia do fio entre o polegar e o indicador. Deixe o péndulo ficar parado acima
da intersecao das linhas, no centro do circulo. Essa sempre é a posicao inicial. Agora erga o
péndulo de modo que ele fique reto sobre a cruz. Concentre-se na linha SIM. Pense “SIM-SIM-
SIM-SIM”, em voz alta, e observe o péndulo comecando a se mover para a frente e para tras
sobre a linha! Tente ndo mexer a mao. Vocé pode apoia-la com a outra mao para dar mais
estabilidade. Como vocé percebeu, ndo faz diferenca. O péndulo continuara se movendo para a
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frente e para tras ao longo da linha. Agora mude para a linha NAO. Concentre-se e pense “NAO-
NAO-NAO-NAO”. Sem nenhuma acdo consciente sua, o péndulo mudara a direcdo de repente!
Agora ele seguird a linha wo. Certifique-se de deixar a mao parada. Agora pense em “circulo” e
veja como o péndulo comeca a fazer um movimento circular sobre o papel. Alterne entre “SIM-
NAO-CIRCULO” algumas vezes até se convencer.

Tudo isso acontece por causa de algo chamado resposta ideomotora. Ao pensar, vocé
provoca inconscientemente pequenas reagdes musculares que o olho humano nao é capaz de
detectar. Mas, ao serem ampliadas pela extensao do fio e peso do péndulo, elas ficam ébvias.

O péndulo parece “magico” porque ndés o vemos se mexendo, embora quem o segure jure
que a mao esta totalmente parada, e nés realmente vemos isso. Talvez por isso pareca razoavel
atribuir os movimentos do péndulo a alguma causa oculta. Livros sobre péndulos nao tardam a
apresentar conceitos coloridos como “Anjo da Guarda Sagrado” ou “forca magica do péndulo”. A
minha ambicdo ndo é transformar o mundo num lugar menos interessante, afirmando que isso
nao existe, sé acho que é desnecessario procurar uma explicacao além das nossas proprias
reacoes fisioldgicas. A melhor explicacdao sobre como funciona o péndulo que ja li foi formulada
pelos especialistas em péndulos Greg Nielsen e Joseph Polansky, veteranos no assunto:

O sistema nervoso humano é o sistema de comunicag¢do do corpo... o péndulo permite interpretar
0s sinais que 0s seus nervos querem comunicar... a partir da sua inteligéncia interna e superior,
através do sistema nervoso.

Tudo bem, admito nao ser ébvio que o inconsciente é uma inteligéncia superior. Mas chega
perto. Entdo, o motivo que explica por que apenas vemos o péndulo — e ndo a mao - se mexer é
que o péndulo amplia os movimentos pequenos e imperceptiveis da mao, reacdées musculares
pequenas demais para notarmos e que estao além do nosso controle consciente. A ideia de
respostas ideomotoras nao é novidade. Ela foi expressa pela primeira vez em 1852 pelo
psicélogo William B. Carpenter, que também inventou o termo “acao ideomotora”. A ideia foi
esclarecida por William James, famoso filé6sofo e psicélogo, que mencionei antes, em 1890:

Sempre que um movimento ocorre depois de ser imaginado, sem hesitacdo e imediatamente,
temosuma ag¢do ideomotora. Ndo é uma curiosidade, é simplesmente o processo normal.

Parece que ninguém estava prestando atencdao. Os poderes aparentemente misticos do
péndulo - e a ignorancia das pessoas sobre como e por que ele funciona - causaram ideias
incorretas sobre as possibilidades significativas de uso desse objeto. E uma alternativa popular
para varas de vedor, para encontrar objetos perdidos. Isso pode funcionar, mas apenas se vocé
souber inconscientemente onde o objeto esta, embora tenha esquecido momentaneamente.
Como, por exemplo, onde vocé deixou as chaves do carro. Mas segurar um péndulo sobre um
mapa para encontrar pessoas desaparecidas — o que ja foi sugerido e feito nos Estados Unidos -
nao faz sentido. Se funcionar mesmo, apenas indica que a pessoa que estd segurando o péndulo
de fato tinha informac¢des sobre o paradeiro do desaparecido. E, se for o caso, provavelmente
vocé esta mal acompanhado.

E agora que vocé ja sabe que o péndulo ndo precisa interagir com o mundo espiritual nem
com linhas magnéticas para funcionar, e que o processo é tao misterioso quanto qualquer outra
reacao corporal que vocé tem ao pensar em alguma coisa, pode ir buscar o livro 13 fora. Agora
chegou a hora de desconcertar as pessoas com as suas descobertas sobre o pénduloZ.

O primeiro teste

Mostre ao seu participante como segurar o péndulo e explique sobre a posicao inicial no
centro do circulo. Se ele quiser parar o péndulo, diga-lhe para abaixa-lo em direcdao ao centro
de novo, mas ele nunca deve parar o péndulo com a outra mao. Use o mesmo circulo com as
linhas SIM e NAO, como antes.

Nos experimentos com péndulos, um movimento circular significa “dudvida” ou que nao
havera resposta. Comece pedindo ao participante que pense em SIM, NAO e CIRCULO, como
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vocé fez antes, para mostrar como funciona. Isso também permitira que vocé determine a
intensidade das reagcdes da pessoa e o tempo que leva para o péndulo mudar de direcao.
Lembre-se de explicar ao participante que ele nao deve mexer a mao.

No primeiro teste vocé deve escolher uma pergunta que seja respondida com um numero e
cuja resposta o participante — e ndao vocé - saiba. Por exemplo:

Quantas xicaras de café vocé tomou hoje?
Com quantos caras vocé conversou ontem a noite no bar?

Peca a ele para levantar o péndulo do circulo, manté-lo parado e diga: “Dez". (Comece com
um NAO garantido. Dependendo da pergunta que vocé escolher, pode ser que vocé precise
usar um numero mais alto - veja os exemplos anteriores). Espere até que o péndulo responda
na linha do NAO.

A rapidez da resposta do péndulo depende da pessoa, pode ser imediata e muito clara ou
apenas um movimentozinho cauteloso. Depois do primeiro NAO, continue a contar para baixo
enquanto fixa os olhos no péndulo. Fagca uma pausa a cada numero para que o péndulo tenha
tempo para mudar de direcao:

Nove. Oito. Sete. Seis. Cinco. Quatro. Trés. Dois. Um. Zero.

Em algum numero o péndulo mudara de direcao de repente e passara a se mover na linha do
SIM. O numero onde o péndulo mudar de direcao sera a resposta correta para a sua resposta.
Pergunte ao seu assistente se ele mexeu a mao. Ele dird que nao. Pergunte se o numero estava
certo. Ele dira que sim.

Interludio

Se quiser, no fim do primeiro teste, expliqgue como o péndulo funciona. Diga que é
controlado por pequenas atividades musculares das quais nao estamos conscientes, que o
nosso sistema nervoso as controla e que o péndulo as amplia. A outra experiéncia sera ainda
mais interessante, especialmente para o sujeito do seu teste, se todos entenderem os
mecanismos envolvidos.

O péndulo como detector de mentiras

Use o péndulo como detector de mentiras. Trata-se simplesmente de um exemplo visual de
sinais contraditérios inconscientes, como vocé leu no capitulo sobre mentiras. O seu
participante tentara dizer uma coisa com palavras, mas o corpo sinalizara outra coisa, que sera
ampliada pelo péndulo.

Suponhamos que vocé esteja numa sala com cinco pessoas além de vocé e do seu assistente.
Peca para ele deixar o péndulo em repouso sobre o centro do circulo e escolher uma das
pessoas da sala, sem revelar quem é. Ele pensara nesta pessoa durante a experiéncia. Explique
que vocé dird os nomes de todos os presentes, um por um. Para cada pessoa, vocé perguntara
se é nela que o seu assistente estd pensando. Ele respondera que ndao em todas as vezes,
mesmo sendo a pessoa certa. Quando vocé tiver certeza de que ele ja escolheu a pessoa certa e
entendeu as instrucdes, peca para ele levantar o péndulo. Assim como aconteceu no exercicio
anterior, vocé comecara com certo resultado para ter certeza de que ele esta “cooperando”.

Mencione alguém que nao esteja presente e pergunte se é essa pessoa. Espere pelo NAO do
péndulo. Se estiver lidando com alguém que apenas demonstre rea¢cdes pequenas, vocé pode,
se precisar, perguntar sobre outra pessoa que nao esteja presente. Depois de obter uma
resposta boa e clara, continue com as cinco pessoas na sala.

EaSilvia?
EoLipton?
E por ai vai. O sujeito do seu teste deve responder NAO em cada pergunta, mas uma delas -
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E a Esther? — farad com que o péndulo mova-se para SIM, independentemente do que a pessoa
estiver afirmando. O péndulo revelara a mentira de modo certeiro. (Por isso certifique-se de
que a mentira se refere a um assunto trivial para que nao restem sentimentos ruins depois que
todos forem embora da festa por causa das duas pessoas discutindo na cozinha e vocé acabe
alugando um filme ruim do Ben Stiller, devorando um saco de batatas fritas e engolindo um
copo enorme de Coca-Cola®.)

Espero que tenha coragem suficiente para por essas experiéncias a prova. A maioria é mais
facil do que vocé imagina. S6 é preciso usar os conhecimentos que vocé ja vem praticando para
ficar autoconfiante. Talvez, no inicio, vocé precise ter tutano!

[7]. O meu editor gostaria de avisar que, se vocé realmente tivesse atirado o livro pela janela, ndo poderia ler a minha sugestao de ir
buscé-lo |4 fora. E claro que ele tem razdo. Nunca atire este livro em lugar nenhum, ndo importa o que eu disser.
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LEITURA DA MENTE!
Alguns pensamentos finais sobre o que vocé aprendeu

Chegamos ao fim. Se tiver feito todos os exercicios e dominado cada parte do livro antes de
seguir, provavelmente vocé levou alguns meses para chegar aqui. Se, ao contrario, vocé tiver
feito o que eu costumo fazer e tiver lido o livro de cabo a rabo sem se deter para fazer os
exercicios, nao tem problema. Uma das coisas boas nos livros é poder saltar de uma pagina para
a outra como convier. Os exercicios e métodos nao vao fugir. Nao importa se vocé ja tiver
comecado a treinar as suas habilidades de ler mentes ou ainda vai comecar. Nos dois casos,
espero ter convencido vocé de uma coisa:

Isto é leitura da mente.
Leitura da mente nao é mito.

Simplesmente é um pouco diferente do que a maioria imagina. A leitura é, em tese, algo que
fazemos com os olhos (embora alguns sejam capazes de ler com a ponta dos dedos). Entao
precisamos ser capazes de ver o que estamos lendo. E o que podemos ver sdao os modos pelos
gquais 0s nossos processos de pensamento afetam o nosso corpo e o nosso comportamento.
Como Descartes estava errado, o que vemos de fato também é uma parte integrada do
processo de pensamento em questdo, que também nos permite deduzir o resto com relativa
facilidade.

As vezes me perguntam o que acontecerd quando todos souberem como fazer isso, depois
que este livro tiver vendido milhées de cépias no mundo todo e absolutamente todos o tiverem
lido. Apesar de julgar a pergunta irritantemente tedrica demais, com certeza acho 6timo, ja que
eu ficaria riquissimo. E claro que seria estranho se todos saissem por ai analisando
conscientemente uns aos outros o tempo todo. “Oi, muito prazer! Quem acompanha quem?”
Mas, como eu ja falei varias vezes, a sua aprendizagem ndo estd completa até que vocé volte a
fazer tudo isso inconscientemente (42 etapa). E depois que todos nés comecarmos a fazer isso?
Bem, ai eu acho que seremos pessoas melhores pelo simples motivo de estarmos atentos aos
outros e nao a nés mesmos. Passaremos pela vida com menos atritos e mais diversao. Havera
diferencas de opinides, mas conflitos reais em geral serao resolvidos nos estagios iniciais, em
encontros agradaveis e respeitosos. Provavelmente até impediremos uma ou outra guerra. (Por
outro lado, acho que no futuro vestiremos malhas prateadas e viveremos em colénias em Marte.
Outro dia fiquei pensando que talvez aquelas revistas que eu lia quando era crianca estavam
cheias de mentiras...) O problema é que isso nunca acontecerd. Sempre haverd pessoas que nao
desejarao criar empatia e que estardo satisfeitas de abrir caminho pela vida usando técnicas de
supressao ocultas. Felizmente podemos resistir e viver sem elas ao entendermos o que estamos
realmente pensando e expressando ao nos comunicar.

Com a caixa de ferramentas que vocé recebeu, vocé serd capaz de saber muito, em poucos
segundos, sobre alguém que acabou de conhecer. Vocé saberd quais impressdes sensoriais a
pessoa usa para entender o mundo. Isso significa que vocé sabera que tipos de experiéncias sdo
importantes para ela.

Vocé conseguira chegar a conclusées sobre os seus provaveis interesses ou profissao. Ao
observar o que acontece no rosto, vocé vera quais sao as emog¢des ou como o estado emocional
dela estd mudando. Quando o pensamento dela mudar, vocé notara imediatamente através das
mudancas que observar na linguagem corporal e nas expressdes faciais. Se ocorrer uma
mudanc¢a negativa no estado emocional dela, vocé poderd desvid-la com uma unica palavra,
provavelmente antes mesmo que ela perceba o que esta para acontecer. Vocé podera detectar
imediatamente qualquer desonestidade ou mentira. Vocé rird consigo mesmo quando perceber
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que o colega dela esta se sentindo atraido por ela, mas nenhum dos dois parecer notar.

Em poucos segundos vocé saberd, mais do que muitos dos amigos dela, como ela funciona e
pensa. Se isso ndo for leitura da mente, entdao ndao sei o que é. Como vocé esta prestando
atencao ao modo pelo qual ela usa a linguagem corporal e a voz ao se comunicar, vocé é uma
das poucas pessoas que de fato entendem exatamente o que ela esta tentando dizer. Vocé se
certifica de também usar a mesma linguagem corporal e voz, além de todas as informagdes que
ja tem sobre ela para tornar o seu relacionamento uma comunicagao cristalina. Vocé esta pronto
para criar um ambiente animado e criativo onde possa expor as suas ideias e vocés gostam da
companhia um do outro. Voila.

Eu ndo disse que seria muito util?

Henrik Fexeus
Janeiro de 2007
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Textos de capa

Contracapa

Este livro tem tudo que vocé precisa saber para se tornar um especialista em leitura da
mente. Usando habilidades como comunicacdo nao verbal, linguagem corporal e influéncia
psicolégica, podemos descobrir o que a outra pessoa pensa e sente e, assim, controlar seus
pensamentos e crengas da maneira que quisermos.

Henrik Fexeus introduz um novo tipo de conceito de interpretacdo pratica da leitura da
mente que vocé vai poder usar em todos os aspectos de sua vida cotidiana: entrevistas de
emprego, em um primeiro encontro, ao sugerir propostas para o seu chefe e em todas as
situacdes sociais em que deseja obter sucesso. Postura corporal, entonacdo da voz ritmo,
olhares e gestos revelam o que uma pessoa sente. Muitas vezes isso vai estar em conflito direto
com a mensagem que ela esta expressando em palavras.

Henrik Fexeus oferece as ferramentas certas para vocé decifrar as mensagens ocultas da
comunicacgao.

Se estivermos atentos ao que estamos fazendo e como fazemos, seremos capazes de treinar e
fazer ainda melhor. Esse é o ponto deste livro.

Orelhas

VOCE ESTA PRESTES A INICIAR UM TREINAMENTO DE SUAS HABILIDADES DE LEITOR DE MENTES!
LEITURA DA MENTE!?

Leitura da mente nao é um mito, e nem é mais misterioso do que entender o que alguém
esta dizendo ao falar conosco.

Pode ser muito mais facil do que isso! A leitura, em tese, é algo que fazemos com os olhos
(embora alguns sejam capazes de ler com a ponta dos dedos!). Entao, precisamos ser capazes
de ver o que estamos lendo. E o que podemos ver sao os modos pelos quais os nossos
processos de pensamento afetam nosso corpo e nosso comportamento. Acredite: vocé nao
pode pensar nada sem que isso surta algum efeito nos seus processos biolégicos e,
consequentemente, no seu exterior.

Com a caixa de ferramentas — as informacgdes e os exercicios — deste livro em breve vocé sera
capaz de saber muito, em poucos segundos, de alguém que acabou de conhecer. Vocé sabera
quais impressdes sensoriais essa pessoa usa para entender o mundo e que tipos de
experiéncias sao importantes para ela. Ao observar o que acontece no rosto dela, vera quais sao
as emocobes presentes ou como o estado emocional dela estd se alterando. Quando o
pensamento dela mudar, vocé ird notar imediatamente através das mudancas na linguagem
corporal e nas expressdes faciais. Vocé podera detectar imediatamente até mesmo qualquer
desonestidade ou mentira. Mas sabera também como melhor comunicar-se com as pessoas,
ajudando-as a entenderem da maneira mais facil o que vocé esta pensando ao falar.

Henrik Fexeus

nasceu em 1971, em Orebro, na Suécia, e hoje vive em Estocolmo. Foi uma crianca diferente
e dificil desde o comeco. Ao ir para a escola, comecgou a interessar-se pela magia. Isso fez de
seus anos na escola um verdadeiro teste, ndo tanto para ele préprio, mas para as outras
criangas. Na adolescéncia, descobriu que a magica é, realmente, uma espécie de influéncia
inconsciente, uma maneira de controlar o que os outros acreditam e o modo como agem. Ainda
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hoje ele se pergunta por que ninguém lhe disse, na época, como esse conhecimento era util
para abordar as garotas. Dedicou-se a conhecer o modo como influenciamos uns aos outros,
estudou comunicacao, habilidades mentais como PNL, hipnose, teatro, magica e psicologia,
além da influéncia da midia, da publicidade e propaganda e o mimetismo. Algumas pessoas
acham que ele é um homem perigoso, por causa de suas habilidades, mas o autor prefere
descrever-se como um individuo legal e tranquilo, e afirma que gosta das pessoas,
especialmente daquelas que fazem o que ele deseja que facam.
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