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Dedico este livro ao meu filho Milo, que sé tem dois anos,
porém ja sabe mais sobre a arte de combinar um charme
adoravel com o exercicio inflexivel de poder do que a
maioria das pessoas sabera na vida. As técnicas deste livro
sdo para o resto de nds, que ndo sabemos fazer bolinhas
de sabdo e rir ao mesmo tempo.

Mas também...

Para quem sempre achou que o poder parece sujo,
desagradavel e prejudicial, mas nao consegue deixar de
pensar que também deve ser muito util. E talvez até meio
sexy.

E também...

Para todos os jogadores que passam muito tempo na vida
lutando pelo controle. Controle sobre alguma coisa.
Qualquer coisa. Seja ela uma nave espacial, um time de
futebol ou passaros num estilingue. Encare este livro como
um game pad da vida real. Vamos jogar!

COMECAR NOVO JOGO



PODER - a habilidade de influenciar o comportamento dos
outros

JOGO - reposicionamento estratégico de varios objetos
com a intencao expressa de conseguir um resultado
especifico

JOGOS DE PODER - a habilidade de influenciar
estrategicamente o comportamento dos outros para
conseguir o resultado desejado

JOGOS DE PODER

Numero de jogadores: 1 (e todo mundo) Dificuldade:
Facil - Expert Tempo: 5 minutos - o resto da sua vida
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As regras dos jogos
nao é um jogo... Nihilumbra

Schhhhhh...

Perdao por sussurrar. Entre. Estou muito feliz por ver vocé
aqui. Na verdade eu esperava mesmo que vOCé apareceria
aqui. Alguém viu vocé vindo para ca? E melhor dar uma
olhada antes de continuar e ter certeza.

Sozinho? Muito bem. Bem-vindo!

Se estiver lendo, é sinal de que conseguiu adquirir um
exemplar deste livro. Se for o caso, gostaria de |he dar os
parabéns. Enquanto escrevo, nao sei o que acontecera
gquando o livro for publicado. Alguém podera comprar todos
os exemplares e queima-los. Ou podera causar tanta
controvérsia na midia que as lojas vao se recusar a vendé-
lo. Se algo assim acontecer, existe um motivo. Pouca gente
desejara que vocé leia este livro.

O seu chefe é um, definitivamente. E, se vocé for o chefe,



0s seus funciondarios tampouco vao querer que voce leia.
Basicamente, qualquer pessoa que leve vantagem em ser
superior a vocé preferird que vocé nao leia. Como os caras
do outro departamento, que concorrem com vocé pelos
mesmos recursos do orcamento. Ou a garota que esta de
olho no bonitao da turma em quem vocé também esta
interessada.

Isso se aplica sobretudo aos politicos, pessoas que
trabalham com lobbying e outros que ganham a vida
fazendo vocé concordar com eles. Nao estou tentando
criticar essas atividades. Essas pessoas sao muito
ambiciosas nas tentativas de conquistar vocé. O seu diretor
provavelmente participou de aulas de oratdria para
aprender teorias

complicadas sobre pathos e I6gos, e aquela agéncia
publicitaria deve ter investido muita grana em pesquisas
sobre psicologia da propaganda. Tudo para convencer vocé
melhor.

E ai um livro assim aparece e estraga tudo.

Este livro inclinara a balanca ao seu favor. Nao importa se
vocé for vendedor, advogado, garcom, professor, cuidador,
gerente estratégico, estudante ou encantador de caes, a
minha meta é ajuda-lo a dominar a arte de conseguir o que
quer, € nao o0 que os outros querem. Deixe-o0s envolvidos
em aulas e pesquisas. Atividades assim podem ser
interessantes e divertidas, mas nao sao realmente
necessarias. Mais facil é parar de ser um seguidor e tornar-
se um lider.

Todos os jogos tém atalhos ocultos, e os Jogos de Poder nao
fogem a regra. Os videogames e 0s jogos de computador
mais antigos tinham modos secretos ocultos para vencer,
truques secretos que os programadores incluiam sem



publica-los. As técnicas que vocé aprendera neste livro
funcionam da mesma maneira. Os Jogos de Poder sao
principalmente um grupo de atalhos conectados a
psicologia humana, mas conhecidos por poucos. Esses
atalhos parecem completamente inocentes em principio. E
preciso estuda-los com atencao para perceber o seu poder,
Nunca gostei de dificultar as coisas além do necessario. Na
verdade, nao gosto de dificultar nada. E, em relacao aos
Jogos de Poder, ja temos um arsenal enorme de técnicas
faceis ao nosso dispor. Os Jogos de Poder seguem o mesmo
principio dos atalhos que os programadores ocultavam nos
antigos videogames: resultados maximos com esforcos
minimos.

Ao contrario de muitas outras técnicas das areas de
influéncia e persuasao, esses trugues psicoldgicos sao
absolutamente indetectaveis. Os jogos que vocé conhecera
neste livro voam fora do alcance dos radares mentais das
pessoas e funcionam em ambito subconsciente. Explico: o
Seu ego consciente é a parte da sua mente que esta
concentrada no que vocé esta lendo agora. Ocupa-se
principalmente com o pensamento racional, analise e
aprendizagem. O seu subconsciente, por outro lado, é a
parte da sua mente onde as emocoes e as memdarias sao
guardadas. As técnicas mais comuns para exercer o poder
miram sobretudo nas partes conscientes da mente, o que
explica a sua ineficiéncia na maior parte do tempo. Ao
contrario, vocé e eu desviaremos de toda andlise e
resisténcia

consciente e usaremos um joystick invisivel para controlar
0s aspectos internos dos outros que realmente importam
neste contexto: emocdes e comportamento.

Entendo perfeitamente se vocé me disser que se sente
meio envergonhado por aprender a jogar os Jogos de Poder
em beneficio préprio ou que esta olhando em volta para



garantir que ninguém esta vendo qual livro vocé esta
lendo. Parece muito manipulador, afinal, quem sabe até
antiético? Além disso, esta certo agir “em beneficio
préprio”? Compreendo que palavras como “poder” e “jogos
de poder”, ainda que parecam um pouco sedutoras,
também evoquem ideias de coercao, opressao diaria e
homens gordos e autoritarios. Nesse caso, vocé esta
pensando num modo ultrapassado, negativo e
comparativamente ineficiente de exercer poder.

A palavra “poder” tem uma reputacao muito ruim. Dizem
gue o poder sempre corrompe quem o detém. O professor
de Psicologia Philip Zimbardo reforcou essa ideia
espetacularmente na década de 1970 ao realizar uma
experiéncia em que alunos selecionados aleatoriamente
representaram os papéis de “prisioneiros” e “guardas”.
Apds algumas horas, os “prisioneiros” estavam sendo
submetidos a elaboradas torturas psicoldgicas pelos
“guardas” - que na verdade eram seus amigos! A Unica
diferenca é que, de repente, eles tinham sido autorizados a
exercer poder sobre os outros. E claro que isso nem sempre
€ expresso tao dramaticamente. Qualquer um que ja tenha
visto dois colegas de turma selecionarem as equipes na
aula de educacao fisica deve ter testemunhado
pessoalmente um abuso de poder. Recentemente eu
mesmo observei isso quando um menino de dez anos
tornou-se administrador do servidor do pai, passando a ter
o poder de decidir quais amigos da escola seriam
autorizados a se conectar no jogo online que todos
jogavam. Foi como algo saido de O senhor das moscas .

A pesquisadora norueguesa Linda Lai, que estuda o poder,
determinou que cerca de setenta a oitenta por cento de
todos que sao autorizados a influenciar o comportamento
dos outros abusarao do privilégio ou pelo menos cometerao
atos questionaveis. Mas tudo isso se refere aos usos
cldssicos e ultrapassados do poder. A diferenca entre isso e



0s Jogos de Poder que vocé aprendera é como a noite e o
dia. Nos Jogos de Poder, quero oferecer uma alternativa
muito mais construtiva aquele tipo de

poder corruptor. Até onde sei, € uma abordagem
inteiramente nova ao poder. Nao nego que o0s Jogos de
Poder sao, como o nome sugere, jogos. Tem o poder quem
vence. Mas, quando vocé vence os Jogos de Poder, da
maneira como vocé e eu entenderemos, todos também se
sentem vencedores. Ninguém se sente usado, e todos
sentem que estao obtendo o que desejam (embora eles
estejam obtendo principalmente o que vocé quer). Isso
levara vocé a ter um estilo Unico de poder que faz todos os
envolvidos se sentirem mais fortes e positivos do que antes
de vocé jogar os Jogos de Poder com eles. Se isso |he
parecer contraditério, é simplesmente porgue ninguém
teve o trabalho de explicar a verdadeira natureza do poder
para voceé.

As técnicas que discutiremos sao todas partes da nossa
maneira natural de agir e nos comunicar. Os Jogos de Poder
baseiam-se em dois principios:

Primeiro, uma compreensao profunda dos modos pelos
quais influenciamos os pensamentos e o comportamento
dos outros sempre que nos comunicamos. As nossas
palavras, linguagem corporal e 0s pensamentos que
provocam sempre disparam mecanismos psicolégicos nas
pessoas com quem conversamos. E essencial conhecer tais
mecanismos e saber aciona-los para conquistar o que se
quer.

Segundo, a conviccao de que qualquer tipo de influéncia é
mais eficiente se for combinada com respeito pelos outros,
valorizando os interesses deles como vocé valoriza os seus.
Neste livro, sempre enfatizarei que o verdadeiro poder é
exercido através dos outros, nao sobre os outros. Isso



significa que grande parte dos Jogos de Poder envolvera os
outros de modo que lhe deem o que vocé quer ou levem
vOCé para onde vocé quiser porque eles assim o desejam,
genuinamente, e nao porgue vocé os hipnotizou ou
pressionou.

O erro mais comum que as pessoas cometem ao tentar
exercer poder é prestar atencao a somente um desses dois
aspectos. Poderiam se concentrar no segundo, agradando
e sendo aquela pessoa que é atenciosa com as
necessidades dos outros, mas nunca se impode. Podemos
chamar essas pessoas de Kryten, em homenagem ao
empregado robético da série de TV Red Dwarf. Ou, o que é
mais comum, apenas prestam atencao ao primeiro
principio, tentando acionar os mecanismos psicoldgicos
certos.

Isso causa todo tipo de problema envolvendo poder. Se
vocCé ja tiver presenciado o uso desagradavel do poder ou
se alguém tiver escolhido vocé por ultimo de propésito
para integrar a equipe, s6 porgue podia, ja conheceu
alguém assim. Vamos chamar essas pessoas de George.

Dominando um sdlido conhecimento pratico dos dois
principios, vocé podera ser um jogador muito melhor dos
Jogos de Poder do que Kryten, George ou qualquer um dos
seus clones.

Se vocé ja tiver dado uma olhada em algum dos meus
livros anteriores, saberd que eu ja explorei todas essas
areas. Na verdade fiz mais do que as explorar: peguei uma
lanterna e investiguei as nossas cavernas psicoldgicas ao
maximo. Eu achava que ja tinha entendido isso tudo. Mas,
apesar de tudo que aprendi sobre comportamento,
influéncia e mecanismos da mente, levei varios anos para
perceber que todas essas pecas poderiam se agrupar num
sistema Unico e pratico: os Jogos de Poder.



Acho que esse sistema nunca foi descrito, talvez por ser
tao dificil de enxergar. Vocé precisa dar um passo para tras.
Os Jogos de Poder nao estao ocultos nas profundezas da
caverna, onde aqueles que estao em busca do Santo Graal
da influéncia parecem procurar. Os Jogos de Poder sdo a
caverna.

Para mim, isso representa uma nova abordagem ao que
escrevi antes. Jogos de Poder nao é um complemento aos
meus livros anteriores; sao esses livros que complementam
Jogos de Poder. Ja que vocé chegou a esta primeira rodada
dos jogos e acha que esta entendendo, gostaria de
aconselha-lo a nao continuar a leitura, e sim voltar a eles.
Pegue na estante o seu exemplar amassado de A arte de
ler mentes ou Quando vocé faz o que eu quero. Talvez vocé
0s encare de um modo totalmente novo agora, como eu (e,
se vocé nao os tiver, acabei de dar um 6timo motivo para
compra-los).

Quero concluir esta introducao falando se é ou nao
necessario jogar os Jogos de Poder. “Nao quero jogar, quero
ser guem eu sou.” Esse tipo de afirmativa baseia-se num
conceito errado. Neste contexto, “jogar” nao significa que
vocé deva agir como se fosse outra pessoa, ou representar,
apenas significa que vocé esta agindo de modo deliberado
e bem fundamentado. E como jogar xadrez, e ndo um
cosplay .

Sempre que vocé encontra outras pessoas, acaba num tipo
peculiar de relacionamento com elas no qual se comunica
de modos especificos e estabelece regras para tomar
decisOes, além de regras que ditam quem deve receber
prioridade nas opinides. Nesse sentido, vocé ja esta
jogando os Jogos de Poder, assim como todos os demais,
em todos os encontros.



E claro que vocé pode tentar n&o participar desses jogos,
mas o problema é que, ainda assim, vocé seria arrastado
para eles. Basta que os outros joguem os Jogos de Poder
para que vocé seja automaticamente envolvido, nao
importa a sua vontade. Porém, vocé sempre tem uma
escolha. Vocé pode aceitar o papel que os outros lhe derem
ou assumir o controle da situacao. Os Jogos acontecerao de
gualquer maneira sempre que as pessoas se comunicarem.
A guestdo é simplesmente como vocé deseja que elas
procedam. Depende de vocé. Vocé deixa os outros
decidirem por vocé ou vocé decide por eles.

Tudo bem, talvez essa Ultima parte tenha parecido meio
dura para vocé.

Mas lembre: se for vocé a exercer o poder, podera usa-lo
para quaisquer objetivos que desejar. As técnicas dos Jogos
de Poder sao meras ferramentas. Serem usadas para o
bem ou para o mal depende do que vocé farad com elas. E
claro que dar aquele risinho maligno enquanto cria planos
insanos para dominar o mundo é divertido, mas vocé
obtera resultados muito mais rapidos se as outras pessoas
estiverem rindo com vocé. Quando conhecer as técnicas
deste livro, vocé notara que os Jogos de Poder atingem o
maximo de eficiéncia quando usados para criar um clima -
no trabalho, na escola ou na sua familia - que estimule a
colaboracao e decisdes coletivas, onde todos se sintam
bem e contribuam. Enquanto isso, vocé também podera
ficar atento as pessoas que estejam comecando a se
transformar em Kryten ou George, tentando usar técnicas
de poder ruins e opressoras, assim VOCé conseguira
impedir a concretizacao de tais tentativas antes que se
deem conta do que esta ocorrendo.

Ou vocé pode usar os Jogos de Poder para construir aquela
base subterranea numa ilha vulcanica que sempre quis.
Tem |3 as suas vantagens, é claro. Vocé decide.



Para deixar as coisas bem simples e claras para vocég,
selecionei 0 que considero as sessenta e quatro melhores
técnicas dos Jogos de Poder. Para

esclarecer ainda mais, eu as agrupei em quatro minijogos
individuais: como acionar mecanismos psicoldgicos que
causam estados mentais especificos; como usar certos
padroes linguisticos para influenciar os pensamentos dos
outros; como criar um ambiente social que faca os outros
desejarem ajudar vocég; e, finalmente, como agir quando
alguém decidir atrapalhar vocé. Esses minijogos
acontecerao simultaneamente na vida real, mas sera mais
facil se falarmos sobre um de cada vez.

Também tentei descrever essas sessenta e quatro técnicas
do jeito mais realista, pratico e conciso possivel. Teremos
de explorar as questdes psicoldgicas e filoséficas mais
profundas em outra ocasiao. Este livro € um manual
puramente pratico. Os Jogos de Poder integram a vida real,
a vida que vocé vive quando nao esta com o nariz enfiado
num livro. Em outras palavras, quanto mais rapido vocé
conseguir se livrar destas paginas, melhor.

Logo vocé dara os primeiros passos nestes jogos. Primeiro,
porém, preciso resumir as regras destes jogos em algumas
frases: 1) Os Jogos de Poder fornecem técnicas poderosas
para obter uma margem estratégica, além de ferramentas
para impedir que os outros dominem situacées em que
vocé esteja. 2) Um componente interno dos Jogos de Poder
€ que, quando vocé os joga nos niveis mais avancados, as
pessoas querem que vocé ganhe. Vocé também se divertira
muito mais do que o seu chefe.

Fechou direito aquela porta?

Ei, ei, ei, esta na hora... Pronto?



Vamos la! Crazy Taxi
PRIMEIRO JOGO
MECCANO MENTAL

16 técnicas para fazer as pessoas acreditarem em
vocé

Vocé nao conhece a sua propria mente! Rainha de
Copas, Alice: Madness Returns

Olhe para a frente, para um futuro distante depois de vocé
ja ter lido este livro e ja estar usando diariamente as
técnicas que aprendeu. Examinemos a sua fantasia
secreta, em que todos sempre fazem o que vocé quer sem
guestionar. Consegue ver o que vocé esta fazendo?
Consegue ver que esta... influenciando os outros? Jogar os
Jogos de Poder é, em grande parte, uma questao de fazer
exatamente isso.

Dizem que a influéncia € uma arte, mas nao é verdade.
Como varios pesquisadores ja ressaltaram, € uma ciéncia.
E isso é bom para néds, porque significa que nao é
necessario ser um mestre manipulador nato com algum
dom para influenciar. Embora pessoas assim existam, nds
podemos aprender facilmente a fazer o mesmo, estudando
os resultados cientificos. E, gracas a todo o trabalho arduo
envolvido nessa area de pesquisa, aprendemos fatos novos
sobre influéncia e comportamento o tempo todo.

Nesta parte, vocé aprendera como explorar diferentes
mecanismos psicoldgicos que existem nas pessoas, desde
COMoO 0S N0ss0s 6rgaos sensoriais interpretam as
informacdes até a nossa forma de reagqir a certas acoes e
estruturar as nossas opinides. As técnicas que usaremos



para influenciar esses mecanismos nao se limitam a
ciéncia, também sao as melhores técnicas disponiveis para
obter vantagem nos Jogos de Poder.

Quando ler as paginas seguintes, vocé provavelmente
perceberd que muitas dessas técnicas sao simples senso
comum, o que absolutamente nao as desabona. Na
verdade, é o oposto: o motivo que as faz parecerem oObvias
para vocé é gue se baseiam numa compreensao
fundamental da psique humana. E o que as faz parecerem
tao conhecidas: vocé reconhece o préoprio comportamento
nelas. Mas, quando isso acontecer, lembre-se de que
nenhuma dessas técnicas era dbvia para vocé antes de eu
té-las indicado. E 6timo reconhecé-las, significa que vocé ja
sabe que elas funcionarao. Vocé somente precisa saber
como funcionarao para poder usa-las ainda melhor.

Entao, o que essas técnicas oferecem? A resposta simples
é: a habilidade de criar verdades. Ha muitas pessoas
competindo com vocé em busca da atencao do mundo,
achando que os projetos, ideias ou sugestdes delas sao
melhores do que os seus. Essas pessoas adorariam calar
vocé, porém apostar quem grita mais é inGtil. E por isso
gue aqui vocé sabera como influenciar as opinides dos
outros para que achem a sua mensagem verdadeira e
relevante. Vocé sabera como ser aquele que os outros
escolhem ouvir por saberem que esta certo. Note a relacao
inversa: os seus concorrentes escandalosos convenceram-
se de que estao certos (e acreditam que isso € um motivo
suficiente para os outros concordarem), enquanto vocé
usara as técnicas para convencer os outros de que vocé
esta certo, o que é o primeiro passo para que facam o que
VOCé quiser.

1.1 Repita até que se torne verdade

Nao é algo que a maioria goste de admitir, mas



costumamos basear as nossas opinides no que 0s outros
pensam, ja que levariamos muito tempo para julgar tudo.
Assim, tomamos um atalho. Buscamos observar o que a
Mmaioria ao N0sso redor pensa, 0 que parece ser a horma, e
depois acreditamos que essa deve ser a melhor opcao.
Quanto mais pessoas conhecidas parecam gostar de
alguma coisa, é mais facil para nds tomar as nossas
decisdes. Se a maioria parecer gostar de macarons,
provavelmente estaremos prontos para provar e também
apreciar, como a maioria.

Mas a questao é: Quantas pessoas precisam sustentar
certa opiniao para considerarmos um caso de “maioria”?
Infelizmente, tendemos a ter uma ideia muito vaga do
nuimero de vezes em que ouvimos ou vimos certa ideia
expressa. Nao nos preocupamos em saber exatamente
guantas vezes ouvimos que Mr. Show é uma série de TV
tragicamente desconsiderada. Ao contrario, fazemos
suposicoes fundamentadas no reconhecimento que temos
dessa declaracdo. E assim que funciona o nosso raciocinio:
se uma ideia for muito conhecida, deve ser porque a
ouvimos inUmeras vezes, o0 que provavelmente significa
gue é verdade, afinal, todas aquelas pessoas que nos
disseram isso nao podem estar erradas. A expressao “X
milhdes de Y nao podem estar errados”, que se consolidou
na cultura popular gracas a cancao que foi sucesso em
1927, “Fifty Million Frenchmen Can’t Be Wrong”, sendo
usada em todos os tipos de contextos diferentes desde
entao, satiriza exatamente essa ideia errbnea (se quiser
aprender uma expressao sofisticada, isso se chama
Argumentum ad populum na area do raciocinio légico,
sendo definido como a crenca equivocada de que algo é
verdadeiro simplesmente porque muita gente acha que é).

Parar de pensar por si mesmo somente porque um numero
suficiente de pessoas concorda com algo nao parece muito
inteligente. Contudo, sequir o fluxo da opiniao publica nao



é, de fato, uma estratégia horrivel, por isso continuamos a
usa-la. O nosso cérebro nao deseja gastar muita

energia a toa e, historicamente, tem sido mais comum que
a maioria prevaleca. A maioria se agasalha na neve. A
maioria preserva um sistema judicial. Tudo bem, as vezes a
maioria vota em Hitler ou |é Cinquenta Tons de Cinza, mas
essas ocasides sao raras o bastante, e estamos preparados
para discordar, ainda que possamos ser ridicularizados por
quem aprendeu uma terminologia latina sofisticada.

Adequar 0s nossos pensamentos ao que reconhecemos (ou
seja, ao que a maioria diz) nao seria um problema se
ouvissemos pessoas que de fato entendessem do tépico
em questao, por exemplo, prestando atencao as opinides
de fisicos nucleares e especialistas em energia no que se
refere a forca nuclear. O problema é que nao somos
suficientemente seletivos com as nossas fontes. Se
ouvirmos algo com frequéncia suficiente, assumimos que é
a norma coletiva, portanto algo ao qual devemos nos
adequar. Nado nos damos ao trabalho de questionar quem
esta falando. Reconhecer a mensagem é muito mais
importante para a nossa formacao subconsciente de
opinides do que a fonte.

Até a repeticao da mensagem é mais importante do que o
numero de pessoas que a estejam repetindo. E este é o
ponto: para registrarmos uma opiniao ou comportamento
como a norma coletiva, basta que uma pessoa os exponha,
contanto que essa pessoa os repita numa frequéncia
suficiente.

A Unica coisa a qual o nosso cérebro reage ao determinar
se alguma coisa € ou ndo a norma é o grau de
familiaridade da informacao, e ele nao diferencia cinquenta
pessoas dizendo a mesma coisa uma sbé vez de uma pessoa
repetindo-a cinquenta vezes. Os publicitarios sempre



seguiram esta maxima: algo dito um ndmero suficiente de
vezes passara a ser verdade. As pesquisas na area de
psicologia captaram isso apenas recentemente e
perceberam que os publicitarios estao certos.

O que isso significa? Quando quiser que o0 maximo possivel
de pessoas facam ou pensem em alguma coisa, vocé deve
repetir a sua mensagem de forma escrita e falada o maior
nUmero de vezes que puder. Assim, vocé mesmo podera
estabelecer uma norma coletiva. Naturalmente, como vocé
gostaria de fazer isso com certo grau de sofisticacao,
certifique-se de variar as frases que usar para nao parecer
um disco arranhado. Se alguém o confrontar e disser que
vocé estd sendo repetitivo, isso nao

necessariamente sera o fim do mundo. As pessoas
continuarao achando que vocé esta de acordo com a
opiniao da maioria se virem a sua ideia ou ouvirem vocé
expressando-a frequentemente. Elas nem perceberao que
“a maioria” na verdade é vocé. Ao menos em principio.
Depois que a percepcao geral for a de que vocé esta
promovendo o que “todo mundo pensa” ou o0 que “todo
mundo estd fazendo”, todos comecarao a concordar e fazer
0 mesmo, porque é isso o que todo mundo parece estar
fazendo.

Um bonus é que a minoria que ainda discorde (como
aqueles que percebem que o macaron é um doce
superestimado com gosto de papel) comecara a pensar
gue ha algo errado com ela, calando as préprias opinides
contrarias para evitar constrangimento.

E uma técnica excelente para produzir um comportamento
Novo No grupo ou fazer as pessoas pararem de agir como
antes. A consolidacao de uma norma coletiva, repetindo-a
até que se torne verdade, é mais um projeto a longo prazo
do que a tentativa de influenciar uma Unica pessoa. Por



outro lado, o esforco vale a pena (pergunte a qualquer
grupo lobista).

Apenas lembre-se de recuar ao anonimato depois que o
trabalho tiver sido feito.

1.2 Faca parecer verdade

Se quiser que 0s outros ougam VOCéE, é preciso convencé-
los de que a sua mensagem ¢é verdadeira. Estd provado
que quanto maior a facilidade com que captamos as
informacdbes que nos apresentam, maior a probabilidade de
as considerarmos verdadeiras. Quando vocé repete uma
mensagem, é exatamente isso que acontece. As
informacodes ficam mais faceis de serem processadas por
causa da familiaridade vinda de repeticdes anteriores.
Entretanto, ha varias outras maneiras de facilitar o
processamento de informacdes, consequentemente
aumentando a veracidade percebida do que vocé tiver a
dizer. Apresentarei algumas das melhores técnicas.

(Antes de continuarmos, uma pequena adverténcia: nao
estou sugerindo que vocé use esse método para
transformar mentiras em verdades, embora seja possivel.
Ja existe gente demais fazendo isso. Se vocé enganar as
pessoas, fazendo-as acreditar que os seus sapatos ruins
sao 0s melhores do mundo, elas simplesmente nunca mais
comprarao 0s seus sapatos. Por outro lado, conseguir
turbinar o que ja € uma boa mensagem sempre é Util. Se
vocé realmente estiver vendendo os melhores sapatos do
mundo, seria 6timo fortalecer ao maximo essa mensagem,
empregando as técnicas a seguir. No fim das contas, ja
existem muitas pessoas fazendo estardalhaco sobre os
sapatos ruins que estao vendendo.)

Pronuncia facil



A primeira coisa a pensar € como nomear o Sseu projeto
imperdivel, um xampu novo ou aquela invencao
revolucionaria. O nome ou o titulo que vocé esta
apresentando sao faceis? Nomes uUnicos e divertidos sao
legais, mas um nome estranho pode prejudicar a
credibilidade. Por exemplo, tendemos a acreditar que
suplementos dietéticos com nomes dificeis de pronunciar
(como Hnegripitron) devem ser modismos ou até
perigosos, ao contrario de suplementos com nomes mais
faceis de pronunciar (como

Magnalroxato). Essa diferenca na percepcao de
credibilidade foi demonstrada numa pesquisa em que
nenhum dos participantes havia ouvido falar nessas
substancias (portanto, nao tinha outras nocoes
preconcebidas). Eles nunca tinham ouvido falar nessas
substancias porque elas foram inventadas. Uma palavra
menos complicada, como Magnalroxato, aciona
mecanismos de reconhecimento em nds, mesmo nunca
tendo ouvido essa palavra especifica antes. Isso ocorre
porgue nos lembra de outras coisas que ouvimos antes.
“Magnal” nos lembra de coisas como magnésio e magno, “-
ato” é um sufixo comum em nomes quimicos (como
nitrato), e existem mais boates chamadas “Roxy” do que
imaginamos. Acho que vocé entendeu. Por isso essa
palavra parece mais conhecida do que algo como
Hnegripitron, que soa totalmente estranha, talvez como o
nome de algum Transformer rejeitado. Acreditamos mais no
gue reconhecemos e atribuimos graus mais altos de risco e
incerteza ao desconhecido. (Numa visao mais ampla, isso
explica muito por que um nimero alarmante de pessoas no
mundo todo votam em partidos separatistas e nacionalistas
nas eleicoes.)

O principio do reconhecimento pode ser usado para fazer
Nnovos conceitos que ninguém ouviu falar parecerem
verdadeiros e confiaveis, simplesmente lhes atribuindo



nomes reconheciveis.

Por outro lado, se vocé espera que a viagem de aventura
gue esta tentando vender ou o0 passeio que acabou de
incluir no seu parque tematico parecam um pouco mais
exoticos, faz sentido lhes dar um nome meio estranho para
enfatizar que sao algo fora do comum. Em situacdes assim,
parecer estranho é um ponto positivo, nao uma fraqueza.
Entdo, se vocé trabalhar como agente de viagens e quiser
despertar uma sensacao de aventura no seu cliente, nao
chame a sua viagem pela selva mexicana de algo comum,
como “Viagem na Selva”. Ao contrario, chame de “Jornada
ao Templo de Teotihuacan”.

Quem entendia isso muito bem era o escritor de obras de
terror H.P. Lovecraft, cujos mitos monstruosos cativaram a
imaginacao de inumeros leitores de todo o0 mundo desde o
inicio do século XX até hoje. Um dos elementos que
fortalecem as obras de Lovecraft sao os nomes estranhos
que ele atribuiu aos seus deuses monstruosos. Quando
apresentou ao mundo nomes como Cthulhu, Yog-Sothoth e
‘Umr at-Tawil, quase um

século atras, eles eram diferentes de tudo o que era
conhecido. Pareciam novos, exéticos - e até meio
perigosos.

Rima

Eis uma outra técnica para fazer algo parecer verdade,
sempre usada nos comerciais de radio: palavras que
rimam. (E outro caso em que a indUstria publicitaria chega
a conclusao certa muito antes dos académicos comecarem
a entender a questao.) Psicélogos e especialistas em
memoéria sabem ha tempos que é mais facil lembrar as
coisas quando as conectamos a outras coisas em nossa
mente. Se conseguirmos integrar informacdes novas aos



processos de pensamento que ja ocorrem na mente, sera
mais facil lembrar. Palavras que rimam constituem
exatamente esse tipo de conexao mnemonica. Cancoes e
melodias funcionam da mesma maneira. Como diz o antigo
principio publicitario: “Se nao tiver nada para dizer, diga
com uma musica”.

Como eu falei, isso nao é novidade. A descoberta aqui é
gue associacdes mnemonicas nao apenas ajudam a
lembrar melhor as coisas, mas também a acreditar nelas! E
isso acontece pelo simples motivo de que a rima ou
melodia musical facilita o processamento de informacdes. E
claro que nem todo mundo admitiria isso. As mesmas
pessoas que concordaram nas pesquisas que as rimas
obviamente nao sao capazes de deixar uma afirmacao
mais verdadeira consideraram, mais tarde, afirmacdes
contendo rima (“Anzol sem isca, peixe nao belisca”) mais
confiaveis do que outras, sem rima (“Anzol sem isca, peixe
nao morde”), embora o significado fosse exatamente o
mesmo!

Legibilidade

Vocé expressara a sua mensagem em imagens ou
palavras? Nao importa se vocé estiver preparando um
informativo para uma assembleia anual de acionistas ou
um cartaz para o mural da cantina da escola, existe outra
ferramenta ao seu dispor: a apresentacdo visual. E facil de
ler? Vocé esta usando letras simples sobre um fundo que
ofereca bom contraste? Essas coisas precisam estar claras,
porém nao costuma ser o caso, considerando como é
comum as pessoas cometerem o erro de aplicar todo

e qualquer efeito ilustrativo nos documentos. Sempre
existe a tentacao de incluir todas as cores do arco-iris, usar
uma fonte tipografica espetacular e contorcer o titulo numa
espiral, mas cada pirotecnia grafica incluida diminuira as



chances de vocé ser levado a sério.

Dizem que o desenho mais legivel de todos sao letras
pretas sobre fundo amarelo. Pense em diferentes situacoes
em que vocé ja tenha visto textos ou placas assim.

Exatamente.

Sao usados em avisos de autoridades: cartazes em
guartéis militares, usinas de energia, placas de transito etc.
Seria coincidéncia que essa combinacao de cores é usada
sempre gue existe a expectativa de obedecermos sem
questionar?

Nao deixe que as pessoas entendam sozinhas

Na psicologia de vendas, dizem que devemos deixar o
cliente pensar nos proprios motivos para comprar o seu
produto. Diz a teoria que as opinides do proprio cliente sao
muito mais persuasivas do que as do vendedor. Por esse
motivo, pode parecer uma estratégia astuta comecar com
a explicacao de que ha muitas razbes para o cliente
escolher os seus utensilios de cozinha ou servicos de
tecnologia da informacao, e nao aqueles oferecidos pela
concorréncia, e depois deixar o cliente pensar no maximo
possivel de razdes. Quanto mais razdes pensadas pelo
cliente, mais convencido ele estara, certo?

Entretanto, isso contradiz o principio da informacao de facil
acesso. E dificil imaginar motivos quando somos
solicitados, e nao me refiro apenas a motivos para o seu
produto ser bom, quero dizer motivos em geral.

Por isso nao surpreende que as pessoas solicitadas a
pensar em apenas um motivo para algo ser bom
convencam-se mais do que as pessoas solicitadas a pensar
em dez motivos para a mesma coisa. Vocé pode usar esse



conhecimento para vencer 0s seus concorrentes e rivais,
basta usar a psicologia reversa. Peca ao seu futuro cliente,
pretendente ou colaborador para pensar em dez motivos
para escolher o concorrente, e nao vocé. Parece facil, mas
a pessoa tera dificuldade para pensar sozinha em tantos
motivos. (A nao ser que vocé seja muito inferior, mas,
nesse caso, vocé

estaria lendo outro livro.) Quando a pessoa perceber,
comecara a considerar o seu concorrente mais fraco do
gue considerava antes. “Nao consigo nem pensar em dez
motivos? Deve ser porgue ele nao é tao bom quanto eu
achava.”

Depois, basta demonstrar a sua superioridade, dando dez
motivos bem formulados para escolher vocé.

Se forem motivos com rima, entao... Melhor ainda!
1.3 Nao ofereca demais

Ao oferecer uma escolha a alguém, quanto mais opcoes
vocé der, melhor, certo? Se vocé fabrica computadores,
provavelmente esta tentando participar de todos os
mercados possiveis, oferecendo um modelo para usuarios
que assistam a filmes, outro para quem trabalha em
escritorios, outro para usuarios domésticos e outro para o
publico fissurado em jogos (e, para completar,
disponibilizando cada modelo em cinco versdes diferentes,
com varios tamanhos de monitor e disco rigido). Se estiver
se lancando num grupo de projetos, vocé pode tentar
atender todas as preferéncias, preparando varias versoes
da sua sugestao: uma com orcamento mais restrito, outra
gue termine mais rapido e mais outra em que tudo é feito
em agua-marinha.

Numa situacao com muitas opcdes disponiveis, ninguém



acha que vocé esta tentando persuadi-lo a fazer uma
escolha especifica. Ninguém precisa escolher a opcao mais
lucrativa para vocé. Ao contrario, todos estao livres para
escolher o que acharem melhor, considerando as préprias
necessidades especificas. A oferta de mais opcdes é um
modo de respeitar o desejo das pessoas de decidirem por si
mesmas, além de facilitar a tomada de decisao.

Pelo menos é o que diz a teoria popular.

O problema é que opcdes demais tendem a nos deixar
perplexos. Corremos o risco de desistir e nunca escolher.
Isso ficou claro para a Proctor & Gamble, fabricante de
produtos de cuidado com a pele e cremes dentais. Em
certa ocasiao, ela ofereceu de uma vez sé vinte e seis (!)
variedades do xampu Head&Shoulders e percebeu que a
linha nao estava vendendo bem, apesar de terem tido o
cuidado de oferecer um xampu para cada tipo de cabelo
imaginavel. Ao remover onze das variedades, deixando
“apenas” quinze, as vendas de repente aumentaram em
dez por cento. Ficou mais facil escolher entre as
variedades. Do mesmo modo, um

estudo investigativo revelou que, ao estarem diante de
vinte e quatro tipos de geleia numa loja, somente trés por
cento dos clientes compraram. O niumero de compradores
aumentou drasticamente para trinta por cento quando
apenas seis variedades de geleia foram oferecidas.

No esforco de mostrar que estamos preparados para todas
as eventualidades, as vezes oferecemos opcoes demais
que podem nos prejudicar. Acontece comigo diante da
indecisao dos meus filhos sobre o que devem jogar num
sabado de manha: “H4 pelo menos uns cem jogos de
Playstation naquela gaveta, o Wii esta bem ali e vocés
também tém os jogos DS... E estao me dizendo que nao
tém jogos? O que esta acontecendo???”



Tendemos a nos sentir profissionais e inteligentes quando
oferecemos muitas opcdes. Porém, a verdade é que, se
qguiser que alguém escolha uma das suas sugestdes, e nao
a de outra pessoa, vocé reduzira as suas chances a cada
nova op¢ao que apresentar. Ao contrario, vocé deve fazer o
que aquela loja fez com as geleias. Tenha a coragem de
limitar o niUmero de opcdes que vocé oferece. Assim, sera
bem mais provavel que os outros fagam o que vocé quiser.

1.4 Cuidado com os maximizadores

A técnica anterior de envolver mais as pessoas, dando-lhes
menos opgoes, nao significa que vocé nao deva dar opgao
nenhuma. Entretanto, vocé precisa considerar um numero
de opcoes que seja manejavel. Certas situacoes enfatizarao
ainda mais a importancia de refletir sobre quantas opcdes
deve-se oferecer. Algumas pessoas sao 0 que chamamos
de “maximizadoras”. Elas costumam sentir a necessidade
de conquistar o melhor resultado possivel em todas as
situacdes. Um maximizador jamais se contenta com algo
meramente razoavel, ele sempre exige o melhor. Mas,
quando essas pessoas recebem opcoes demais, as suas
capacidades deliberativas sofrem uma sobrecarga, o que
as faz sentirem-se muito menos a vontade do que se
tivessem recebido menos opcoes. (Vocé sabe como é dificil
escolher um eletricista, que dira um plano de previdéncia
privadal)

Embora grande parte da populacao seja de maximizadores,
nem todos sao. O problema é que pode ser dificil saber
gquem é. Além disso, a maioria das pessoas é maximizadora
em certas situacdes, mas nao em outras, o que gera ainda
mais confusao.

Se vocé quiser apresentar varias opcoes, cada uma com
vantagens e desvantagens diferentes, dird coisas



complicadas como: “Poderiamos elaborar uma proposta
mais simples, porém seria mais demorado, ou poderiamos
fazer de acordo com as especificacdes, mas ficaria mais
caro e, por outro lado, poderiamos seguir uma direcao
totalmente diferente e nos concentrar exclusivamente na
extensao...” Em situacdes assim, uma boa ideia é
monitorar as expressdes faciais da pessoa com quem vocé
conversa. Algumas sugestdes serao recebidas com um
sorriso, enquanto outras provocarao um leve alcamento
dos cantos internos das sobrancelhas, o que é um sinal
classico de preocupacao. Prestando atencao a esses sinais,
VOCé consequira perceber quais sugestoes estao

agradando e que devem, portanto, ser alongadas, e quais
sugestdes nao valem a pena.

E ainda que todas as sugestdes até o fim da lista causem
expressdes emocionais discretas, mas negativas, isso nao
significa necessariamente que a pessoa em questao
desgoste delas. Vocé também pode estar lidando com um
maximizador que esteja se sentindo sobrecarregado com o
numero de opcdes. Vocé precisa perceber a situacao para
saber se deve apresentar as sugestdes de modo a
parecerem mais atraentes ou eliminar metade delas. A
melhor maneira de descobrir é perguntar: “O que vocé
acha da oferta de todas essas opcdes?”

A resposta revelard exatamente o que é preciso fazer.
Falarao que apreciam a variedade ou que metade de tantas
opcoes seria suficiente. Depois disso, vocé pode se adaptar
a resposta que receber em todas as suas futuras reunides
com essas pessoas. O seu objetivo é que elas sintam que
vocé esta sendo atencioso, nao que estda bombardeando-as
de informacoes.

Mas suponha que vocé nao queira fazer essa pergunta. Ou
gue vocé queira que eles realmente considerem todas as



suas opcodes e nao esteja preparado para eliminar
nenhuma delas. Se vocé desconfiar de que a pessoa com
guem esteja negociando é um maximizador, é possivel
usar outra estratégia brilhante e perfeitamente
indetectavel. Eu inclusive aconselho vocé a usar essa
técnica sempre que for possivel: nao apresente todas as
opcdes de uma vez sé. Em vez de apresentar nove opcoes
de uma vez, apresente trés, e deixe-os selecionar a melhor
dessas trés. Depois, apresente outras trés e deixe-o0s
escolher a melhor outra vez. Entao, apresente as trés
ultimas e deixe-os escolher a melhor mais uma vez.
Finalmente, redna as trés opcdes que escolheram e deixe-
os selecionar a favorita entre as trés melhores. Ao fazer
iSso, vocé garante que nunca precisem escolher entre mais
de trés opcdes, mesmo sendo nove, no total.

Essa é uma forma muito Util de facilitar o manejo de muitas
informacdes. Vocé nao sobrecarrega o maximizador e
também evita o descarte de algumas das opcoes.

1.5 Quando alguém se antecipa a vocé

O fato de vocé poder tornar alguma coisa verdadeira,
repetindo-a varias vezes, deixando-a acessivel (através da
escolha de palavras, uso da rima e de clareza), sem
apresentar opcodes demais, pode lhe causar alguns
problemas sérios - quando alguém usa essas técnicas
antes de vocé! Pode ser muito dificil modificar uma
mensagem de modo a adequa-la aos seus objetivos se
alguém ja tiver aceitado essa mensagem. Vocé sabe como
isso funciona. Pense numa situacao em que vocé leu ou
ouviu uma noticia sensacional que virou o assunto mais
comentado por varios dias, mas, algum tempo depois, foi
desmentida, nao sendo exatamente o que parecia no
comeco. Estou certo de que vocé se lembra bem de varias
histdrias assim, mas nao deve lembrar exatamente o que
estava errado nas reportagens iniciais. Provavelmente vocé



sé lembra que era... alguma coisa.

Um desmentido jamais consegue a mesma atencao da
histéria inicial, porque nunca é tao sensacional quanto a
histéria que nega. Por isso nao é incomum esquecé-lo apds
um tempo e depois dar muito crédito a noticia inicial, caso
a reveja, porque vocé a reconhece. Isso nao acontece
porgue vocé é bobo, mas sim porqgue a mensagem inicial
leva uma vantagem inicial psicoldgica por ser repetida nos
jornais e entre o seu circulo de amigos. Ela se torna
conhecida demais para vocé abandona-la inteiramente.

Um bom exemplo disso foram os rumores sobre a morte do
ator Morgan Freeman que se espalharam pela Internet no
outono de 2012. Tudo foi logo desmentido, ja que foi um
boato publicado numa pdagina de noticias falsas. Porém,
isso nao impediu a imprensa sueca de relatar a sua morte,
mesmo um bom tempo depois do desmentido.

Suponhamos que alguém ja tenha divulgado uma
mensagem que vocé deseje negar ou fazer os outros
guestionarem. Nesse caso, vocé esta

partindo de uma posicao desvantajosa. O modo mais
comum de compensar isso é tentar elaborar os seus
contra-argumentos da maneira mais precisa possivel para
gue quem 0sS ouca ou leia ndo consiga deixar de constatar
que vocé esta certo. Essa estratégia é comum em editoriais
bem escritos dos jornais. Infelizmente é um desperdicio de
esforco, ja que muito poucos destinatarios lembrarao o
ponto discutido, assim como vocé nao se lembra dos
exatos detalhes do artigo que o editorial esta refutando.

O que vocé pode fazer, todavia, é apresentar as suas
informacdes com as mesmas técnicas usadas pelo outro
lado. Nao quero dizer simplesmente usar os métodos de
repeticao, acessibilidade e clareza, mas usa-los



exatamente do mesmo modo em que foram usados para
transmitir a mensagem que vocé esta tentando negar. Use
a mesma tipografia que usaram na campanha, use uma
foto parecida com aquela que o seu chefe usou no e-mail
coletivo e togue a mesma musica de fundo que tocaram no
comercial. Divulgue nos mesmos canais que o seu
oponente usou: se tiver sido uma campanha publicitaria, o
patrocinio de um festival ou a disputa de um cargo, faca o
mesmo. Basicamente, a sua mensagem precisa recordar as
pessoas da outra e aparecer ao maximo em lugares
semelhantes. Assim vocé estabelecera uma ligacao
mnemaonica entre a primeira mensagem, ja consolidada, e
a nova.

Movimentos sociais importantes costumam expressar as
suas mensagens na forma de parddias dos seus oponentes:
um logotipo corporativo é redesenhado ou uma nova
versao de uma campanha publicitaria famosa é feita (como
os fendmenos de adbusting na década de 1990, quando
outdoors publicitarios eram modificados para transmitir
uma mensagem negativa). E possivel que as pessoas que
redesenharam o logotipo em forma de marisco da Shell,
transformando-o numa caveira, ou fizeram a campanha
gue associava as palavras “N6s enganamos. Vocé
acredita.”, da rede Fox News, considerassem as suas
atividades um comentario social pds-moderno, sem pensar
muito nos efeitos psicolégicos. Porém, elas usaram as
ferramentas exatas para enraizar as suas mensagens e
alcancar um grande numero de pessoas.

Ao desenhar a sua mensagem de modo parecido com a
mensagem que vocé contradiz, os destinatarios farao
associacdes a mensagem anterior enquanto captam a sua
mensagem. Isso beneficia vocé de varias maneiras. Por um
lado, vocé atingird o mesmo publico-alvo com as suas

informacodes, ja que esta usando os mesmos canais. Por



outro, as pessoas se lembrarao da sua mensagem sempre
que virem a original. Isso significa que cada gota de esforco
gue o seu oponente derramar para divulgar a prépria
mensagem também servira para distribuir a sua (que ficara
cada vez mais ancorada na memoria do destinatario
sempre que a ligacao mnemaonica for repetida). Seja uma
mensagem politica, uma declaracao fatual ou uma
tentativa de vender alguma invencao, esse método pode
ser usado para minar completamente a campanha
consolidada e cuidadosamente planejada de alguém. E
pelo exato motivo de se esforcarem tanto.

A Shell que o diga.
1.6 Mostre fraqueza para ganhar forca

Ha& dois lados para tudo. O que vocé quer que as outras
pessoas facam nao tem apenas aspectos positivos, quase
sempre também ha um lado negativo. A impressora que
vocé deseja vender tem uma fragueza ou outra, o projeto
do trabalho exigird que a pessoa com menos disposicao
trabalhe horas extras e a sua pimenta podera parecer
picante a ponto de ser intragavel para alguns apds a sua
generosa aplicacao daquele molho extraforte. Na
ultrapassada e desajeitada luta pelo poder, a tatica era
tentar fazer o negativo parecer insignificante (“Tudo bem,
havera horas extras, mas pense em como sera bom
quando tudo acabar!”), agir como se nada estivesse
acontecendo (“Horas extras? Nao estou sabendo de nada.”)
ou ser autoritario (“E, havera horas extras. Se ndo gostar,
talvez seja bom pensar se este é o emprego certo para
vocé."”).

Agir assim s@ vai irritar as pessoas e causar insatisfacéo. E
melhor ser esperto e admitir para si mesmo os aspectos
negativos antes que a pessoa com gquem vocé esteja
conversando tenha tempo de perceber.



“Esta impressora é extremamente pequena, quase
minuscula, o que significa que nao consegue armazenar
muita tinta.”

“Sei que este projeto, infelizmente, exigira horas extras.”
“Esta pimenta poderia ser um pouco menos picante.”

Acreditamos mais em quem admite os possiveis aspectos
negativos - especialmente quando existem coisas que
talvez nao tenhamos percebido sozinhos. Essa confianca
também se propaga ao que vocé estiver discutindo. O
vendedor de carros que aponta as falhas de um automoével
gue o cliente estd olhando conquistara a sua confianca,
tanto em relacao a si mesmo quanto ao carro, que de
algum modo parece mais confiavel agora que nao havera
surpresas desagradaveis a espera.

E, se vocé comecar a conquistar a confianca de alguém
sem tentar esconder os pontos negativos, serd mais facil
convencer essa pessoa das outras qualidades
fantasticamente superiores do seu produto.

Esse principio se aplica em ambito geral, a respeito da
reputacao de uma empresa, por exemplo, como também a
situacdes pessoais e particulares. Se quiser que as pessoas
acreditem no seu negdcio, vocé pode fazer o que a L'Oreal
faz no seu slogan, que de cara revela a fragueza dos seus
produtos. O seu famoso “Porque vocé merece” na verdade
€ uma reformulacao da frase original “Somos caros, mas
vocé merece.” Se estiver se candidatando a um emprego e
0 seu curriculo apenas mencionar a sua exceléncia em
tudo, chamarao vocé para menos entrevistas do que
chamariam se vocé tivesse tido a coragem de revelar as
suas fraguezas. (Observe que essa técnica somente
funciona se os aspectos negativos forem poucos e



compensados pelos positivos. Se o lado ruim de um carro
for uma combustao espontanea apds 100km, nao adianta
ser divertido dirigi-lo nos primeiros 99km. E talvez seja
melhor nao mencionar que vocé tera um ataque histérico
se o0 seu café nao estiver pronto ao chegar ao trabalho de
manha, mesmo mencionando que é de manha que vocé
tem o melhor desempenho no trabalho.)

Se 0 seu objetivo for conquistar a confianca das pessoas e
ser considerado favoravel, nao importam os tracos
negativos que vocé admita ter. Mas por que se contentar
com isso? Por que nao aproveitar a oportunidade e
melhorar a percepcao que as pessoas tém de vocé (ou da
sua empresa ou produto)? O que vocé descreve como
negativo pode ser revertido em seu beneficio, parecendo
ser, na realidade, bom. Parece absurdo, eu sei. Mas tudo é
uma guestao de como encarar as coisas.

Vocé consegue essa transformacao magica, conectando o
aspecto negativo a um positivo dentro do mesmo dominio
para retirar o ferrao do negativo. Em 1914, quando Henry
Ford decidiu que apenas venderia os seus Fords modelo T
na cor preta, foi um retrocesso em relagao as quatro cores
gue oferecia antes (nenhuma delas era a cor preta). Quem
estivesse querendo comprar um carro verde ou cinza teria
ficado muito decepcionado se Henry nao tivesse explicado
que a tinta preta era mais barata, o que reduzia o preco,
além de ter uma qualidade melhor do que a tinta usada
antes.

Se o ponto negativo é que a sua impressora armazena
somente metade de tinta em comparacao a impressora do
concorrente, vocé pode rebater, mostrando que a sua usa
apenas um décimo da tinta para imprimir o mesmo nimero
de paginas. Se o ponto negativo for o nUmero de vinte
horas extras neste més, lembre a todos que, apés o fim do
projeto, a equipe estara livre de centenas de horas de



trabalho extra no restante do trimestre. Se o seu curriculo
diz que vocé tem dificuldade para aceitar as coisas como
elas sao, vocé deve acrescentar que isso acontece devido
ao seu talento de enxergar possibilidades que os outros
ignoram.

E, se a pimenta estiver muito picante, foi por isso que vocé
comprou mais duas garrafas de Amarone.

E como a velha citacdo do Microsoft Windows: N&o é bug, é
um componente.

1.7 Atenda as necessidades basicas das pessoas

Todas as acdes sao motivadas pelas mesmas necessidades
humanas basicas. Algumas das mais poderosas sao as
necessidades de seguranca e paz de espirito, poder,
integracdo e aceitacao social, sexo e controle. Se quiser
convencer alguém, esteja vocé vendendo um sistema GPS
ou tentando recrutar eleitores para o seu partido, sera
muito melhor se também conseguir explicar como a sua
sugestao atendera uma ou mais dessas necessidades
basicas a favor da pessoa com quem vocé estiver falando.

Todos nds temos as mesmas necessidades, mas as
satisfazemos de modos diferentes, dependendo das nossas
diferentes personalidades. E importante entender a pessoa
com qguem se fala ao explicar como vocé pode atender as
suas necessidades. Nao importa a personalidade da
pessoa, é disso que vocé precisa tratar. Se pautar tudo em
como vocé gostaria que as coisas fossem, pode acontecer
exatamente o oposto do que deseja. Naturalmente, se nao
for possivel em determinada situacao, vocé nao precisa
satisfazer todas as necessidades da pessoa com quem
estiver falando. Porém, quanto mais puder incluir, mais
fortes serao os seus argumentos.



Para exemplificar, gostaria de usar o exemplo mais classico
de persuasao: vocé esta tentando vender um carro. (Afinal
de contas, vocé se saiu tao bem na ultima técnica!) Veja
como mudar a sua abordagem, dependendo de qual
necessidade vocé esteja tentando atender.

Seguranca e paz de espirito

Todos nds estamos em algum ponto da escala que vai
desde a covardia pura até o total destemor. Uma pessoa
poucCo corajosa percebe a si mesma como timida e
cautelosa, mas também cuidadosa, sabia, meticulosa e

atenta. Uma pessoa corajosa, por outro lado, considera-se
destemida, valente, aventureira, audaz e preparada para
se defender.

Como a seguranca € o0 mesmo que a auséncia de conflito e
perigo, primeiro vocé deve identificar o perigo em nao
fazer o que vocé acha que a pessoa deve: “Se nao comprar
este carro, vocé estara colocando em risco a seguranca de
toda a sua familia. Por quanto tempo vocé acha que o freio
do seu Toyota Prius vai durar?” Depois, explique como a
sua sugestao resolve o problema dela e mexa com a sua
autoimagem. Se estiver falando com uma pessoa timida e
cautelosa, diga:

“Nao seja tao cauteloso com coisas assim. Se for
inteligente, vocé fara a troca agora, enquanto pode fazer
no seu proprio ritmo, com calma, sem cair numa situacao
em que precisa decidir com pressa porque ficou sem carro
de repente.”

Se, por outro lado, estiver falando com alguém corajoso, é
preciso despertar o seu lado aventureiro e destemido:

“Se mudar agora, Vocé nao precisara se preocupar mais



com os limites do seu carro velho. Vocé pode viajar para os
Alpes Italianos amanha e curtir aquela aventura nas
montanhas que sempre sonhou.”

Poder

Desejamos ser capazes de influenciar os outros e o seu
comportamento. Queremos que 0s nossos filhos facam o
que falamos. Queremos gque 0s nossos Vvizinhos parem de
ser tao antipaticos. Queremos que aquela mulher na nossa
frente na fila da caixa registradora ande logo. E queremos
que o nosso chefe nos note. Tudo isso sao desejos de poder
gue nos cercam. Se vocé quiser poder sobre os outros (e
duvido que vocé estaria lendo este livro se nao quisesse), é
uma boa ideia atender as necessidades de poder deles.

As nossas atitudes diante do poder nos posicionam numa
escala que varia desde aqueles que desejam liderar até
aqueles que desejam sequir. Os lideres se acham
empreendedores, motivados, ambiciosos, influentes,
esforcados, dominadores e cheios de iniciativa. Os
seqguidores se consideram humildes, condescendentes,
compreensivos, adaptaveis, sem ambicao e preocupados
com os outros. Nao importa o ponto onde o seu

cliente esteja ao longo dessa escala, vocé pode explicar
como a sua oferta sera util. Se estiver falando com um
lider, vocé pode satisfazer a sua necessidade de poder
assim:

“O preco deste modelo indica que é adquirido apenas por
pessoas que trabalharam muito para conquista-lo. Também
€ possivel perceber isso pela reacao dos outros motoristas.
Eles respeitarao tanto vocé que poderao até abrir caminho
para vocé passar.”

Para um seguidor, que valoriza mais a aprovacao dos



outros do que o direito de decidir por si mesmo, diga:

“Quem vai ficar mais feliz quando vocé contar que tomou
essa decisao, a sua esposa ou a sua filha?”

Integracao social

Neste caso, a escala de personalidades comeca no
extremamente sociavel e termina no solitario. Os sociaveis
se acham calorosos, acessiveis, simpaticos, engracados e
animados. Quem prefere a propria companhia se considera
introspectivo, misterioso, sério e talvez meio emo. Se o
possivel comprador do carro for muito sociavel, adapte-se,
dizendo:

“Nao é legal ter um carro onde caiba muita gente? Vocé
pode levar todos os seus amigos para sair!”

Tenha também em mente que pessoas sociaveis costumam
fazer coisas pelos outros. Mesmo que vocé nao consiga
motivar alguém a comprar um carro novo para si mesmo, a
familia dele pode precisar.

Vocé pode explicar para um solitario como as necessidades
dele serao atendidas, concentrando-se em outros aspectos:

“Este carro ajudara vocé a se afastar por um tempo,
inclusive tem espaco para varios equipamentos se vocé
guiser acampar ou alugar um chalé.”

Aceitacao

A aceitacao esta relacionada a integracao social. Algumas
pessoas se consideram naturalmente incluidas, nao

importa o que fazem, enquanto

outras sao cautelosas e esforcam-se para se adequar ao



grupo de modo a nao ficarem isoladas. Quem prefere se
unir ao grupo se acha inseguro, com baixa autoestima,
hesitante e conformado. Quem ja é convicto de fazer parte
do grupo, ao contrario, tende a se julgar assertivo,
confiante, seguro, do tipo que nao recua. Pessoas assim
nao sentem a necessidade de serem aceitas, elas mesmas
ja satisfizeram essa necessidade. Ao lidar com elas, vocé
precisa satisfazer uma das outras necessidades. Para
aqueles que preferem fazer o que todo mundo esta
fazendo, fale:

“Este é o carro mais popular, é o que todo mundo esta
comprando agora.”

Sexo

Ou, para ser mais preciso, a necessidade de reproduzir e
perpetuar a raca humana que todos nds herdamos
geneticamente. Afirma-se que a reproducao é a
necessidade mais profunda de todas e dita as regras para
todas as outras necessidades. Como disse um amigo meu:
“Tudo que todos sempre fizeram, todos os quadros ja
pintados, todas as casas ja construidas e toda a obra
politica ja realizada, tudo isso foi feito apenas visando ao
sexo. N6s é que perdemos isso de vista”. Acho que ele
pode estar certo.

No que se refere a reproducao, a escala varia de fissurados
em prazer até ascetas. Os fissurados em prazer
consideram-se sedutores, romanticos, luxuriosos e
sensuais, além de acharem que tém um apetite sexual
saudavel. Os ascetas, por outro lado, julgam-se
conservadores, virtuosos, espirituais e intelectuais, além de
se considerarem com bom autocontrole (alguns preferem
chama-los de reprimidos sexualmente, mas Freud nao vem
a0 caso agora). O problema com a nossa necessidade de
sexo é que a nossa cultura a reprimiu pelos uUltimos



milhares de anos, desde que lideres religiosos e politicos
perceberam que o jeito mais eficaz de controlar as pessoas
é regulando como (e se) elas fazem sexo. Esse estigma
impossibilitou falar sobre sexo de modo tao aberto quanto
falar sobre as outras necessidades basicas, mas sempre ha
alguns aspectos do desejo de reproduzir aos quais vocé
pode pelo menos aludir. Por exemplo, o desejo de encontrar
seguranca e estabilidade na familia que é considerado
dominante nas mulheres (nao é coincidéncia que revistas
de jardinagem e

decoracao sejam direcionadas principalmente a elas), o
desejo dos homens de procriar tanto quanto for
humanamente possivel (adivinhe o que significam carros
luxuosos e por que sao geralmente comprados por
homens?) e o desejo de se sentir atraente e viver um
romance, que é compartilhado por todos os seres humanos
(veja a capa de qualquer livro romantico barato). Vocé
pode dizer coisas sobre esses desejos sem aparentar
demais que esta falando mesmo sobre sexo e criar uma
familia.

Vocé pode dizer para alguém fissurado em prazer:

“Quando tiver o seu proprio carro, vocé poderda fazer o que
quiser. Ninguém vai interferir nos lugares aonde vocé vai,
guantas vezes vocé vai ou com quem.”

Para alguém voltado a familia, vocé pode falar:

“E um carro excelente se vocé estiver cansado de trocar de
carro o tempo todo. Também é muito espacoso, caso
precise de lugar para quem ainda vai chegar.”

Sao vastos os exemplos de carros sendo usados como
metaforas de sexo, companhia e familia em qualquer
comercial de automdveis.



Controle

Ter controle é uma necessidade tao profunda que chega a
ser ainda mais forte do que a necessidade de sexo. Nao ha
escala de extremos aqui. Quanto mais controle vocé possa
dar a alguém na prépria situacao dele, melhor sera para
vocé. Controle é o mesmo que poder pessoal. Quanto mais
sentirmos que controlamos a nossa vida, maior sera o
nosso bem- estar, tanto em termos mentais quanto fisicos.
Por outro lado, nada é tao nocivo ao nosso bem-estar
quanto a sensacao de que perdemos o controle sobre o que
nos acontece. Isso pode nos levar a uma profunda
depressao. Se conseguir mostrar aos outros como vocé
pode ajudar a resgatar o controle que perderam, ou
adquirir controle de uma area na vida que ainda nao
dominaram, seja ela profissional ou pessoal, eles aceitarao
de bom grado tudo o que vocé oferecer. Um carro é um
simbolo muito pertinente para esta necessidade particular:

“Imagine. Se vocé tiver um carro, nao precisara depender
do trem quando quiser visitar os amigos nem chegara
atrasado ao trabalho porque o metr6 parou. Quer passear
em Oslo no fim de semana? Tudo bem. Vocé decide.”

Na vida real, tendemos a ir e vir ao longo dessas escalas. O
ponto em que nos encontramos depende da situacao e das
nossas reservas de forca mental. Embora seja possivel
observar tendéncias gerais nas personalidades das pessoas
(alguém muito dedicado ao trabalho nao deve perder o
interesse no poder completamente), vocé deve estar
preparado para ajustar o seu comportamento a situacao
especifica em que se encontre. Alguém muito fissurado em
poder no trabalho pode relaxar um pouco no clube local de
colecionadores de selos. E alguém geralmente muito
sociavel pode se tornar introvertido quando esta resfriado.
O fato de que as pessoas se movimentam ao longo dessas



variaveis nao € um problema, contanto que vocé fique
atento.

Também lembre que, ao se concentrar nas necessidades
basicas de alguém, vocé esta respondendo perguntas que
ele pode nem ter percebido que tinha. Isso estabelecera
uma ligagcao muito pessoal entre vocés, deixando a sua
oferta totalmente irresistivel. Nao tenho ideia de onde vocé
estd ao longo das escalas ou quais necessidades sao mais
importantes para vocé, mas aposto que alguns dos
argumentos anteriores transformaram a compra de um
carro numa ideia estranhamente boa até para vocé.

1.8 Fortaleca ou mude opinidoes

Se vocé disser algo que corresponda a minha opiniao,
naturalmente concordarei com vocé. E, se eu discordar, em
geral sera facil encontrar argumentos que justifiquem por
gue estou certo e vocé esta errado. Isso ocorre porque é
muito mais facil fortalecer as opinides que vocé ja tem do
gue aceitar novas. Todas as vezes em que vocé verbaliza
uma opiniao, ela também ficara mais enraizada na sua
mente. Se vocé contar a sua opiniao aos outros, sera quase
impossivel para o seu cérebro altera-la.

Por esse motivo, quando desejar afetar alguém, é preciso
prestar atencao as opinides dele. Se souber que a sua
vizinha comecou a pensar em algo que vocé gostaria de
preservar, por exemplo, que vocé faz os melhores bolos do
mundo, fortaleca essa opiniao nela ainda mais: peca para
ela falar sobre os seus bolos para o maximo possivel de
pessoas. Melhor ainda se vocé convencé-la a elogia-los
para todos os conhecidos dela do Instagram. Esta provado
gue divulgar as nossas opinides por escrito &, de longe, o
melhor modo de nos convencer de que realmente
acreditamos em alguma coisa. Para comecar, nao importa
se nao tivermos refletido bem sobre a nossa opiniao.



Depois de escrevé-la e compartilhd-la com os outros, é
muito mais dificil recuar. Isso significa que um teclado, ou
um papel e uma caneta, e um publico alfabetizado sao as
melhores ferramentas que vocé pode usar quando alguém
tiver uma opiniao que vocé queira fortalecer. E isso pode
ser qualquer coisa, desde achar vocé uma pessoa boa até
achar que o comunismo é legal. (Acredite se quiser, essa
técnica foi usada exatamente assim na histéria, durante a
Guerra da Coreia, quando os soldados chineses obrigaram
0S prisioneiros de guerra americanos a escrever e ler em
voz alta confissdes, denunciando o capitalismo e
proclamando-se bons socialistas radicais. Isso causou uma
verdadeira mudanca de opiniao em muitos deles, e eles
voltaram para os Estados Unidos como comunistas
devotos. O que o exército chinés nao levou em conta é que
métodos parecidos de formacao de opinidao foram

construidos na sociedade americana, portanto a maioria
dos soldados voltaram a ser capitalistas felizes logo depois
de voltarem para casa.)

Se vocé fizer alguém se comprometer com a propria
opiniao assim, ele a defendera mesmo se evidéncias
contrarias forem apresentadas. A alternativa seria a pessoa
parecer uma tola que nao tinha pensado adequadamente
antes, e ninguém quer isso.

Mas e se vocé nao quiser fortalecer uma opiniao? Se a
vizinha nao gosta dos seus bolos de jeito nenhum,
provavelmente vocé vai querer que ela mude de opiniao
com mais facilidade. Entao tome cuidado para que ela nao
faca nada do que falamos antes! Certifique-se de que ela
guarde a propria opiniao para si mesma e nao fale nada
com ninguém. Nao pergunte o que ela acha dos bolos, ja
gue isso apenas a fara acreditar cada vez mais que eles
sao ruins. Quanto menos chances vocé lhe der para
expressar a propria opinido, melhores serdo as suas



chances de muda-la. Expresse a opiniao que vocé deseja
gue ela tenha, que os seus bolos sao de primeira, e use a
técnica 1.1 para mostrar que muita gente concorda com
vocé. Assim, sera mais facil para ela deixar de lado a
prépria opiniao fraca e nao expressa, concordando com a
sabedoria da maioria.
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1.9 Mude opinides usando a distracao

Desconfio de que todos que vivem com um amante de
esportes usem esse fato em beneficio préprio. Eles
sabem que nao receberao atencao se um jogo estiver
acontecendo. O fenbmeno é mais profundo do que
qualquer fidelidade as cores do time de coracdo. E uma
questao de alocacao de recursos no cérebro, que nao é
capaz de acompanhar varias cadeias de pensamento ao
mesmo tempo.

Se, por exemplo, vocé quiser que o seu namorado forme
uma opiniao muito diferente da opiniao atual, € uma boa
estratégia distrai-lo com outros estimulos sensoriais ao
expor o que vocé pensa.

E muito mais facil convencer alguém que esteja
assistindo a televisao enquanto |he ouve, ainda que a
televisao esteja sem som. Se a televisao estiver ligada, o
cérebro dele nao precisara ouvir apenas vocé&, mas
também tera de empregar recursos para processar as
informacoes visuais vindas de uma fonte totalmente
diferente (como uma partida de futebol). Assim, ele nao
conseguird mais empregar tantos recursos para elaborar
contra-argumentos, o que aconteceria em situacoes
normais. Do mesmo modo, vocé ficard muito mais
disposto a comprar coisas desnecessarias no
Amazon.com se comprar online enquanto fala ao
telefone.

Isso foi demonstrado varias vezes. Uma mente distraida
(quero dizer, um cérebro que faz diversas coisas ao
mesmo tempo) é mais facil de manipular e sofrer
mudancas do que outra totalmente concentrada numa
dnica coisa.



Nao é dificil distrair alguém. Se vocé deixar uma modelo
famosa ficar perto de vocé quando estiver apresentando
um trabalho em PowerPoint, logo descobrira que podera
fazer qualquer coisa. Vocé também pode fazer como o
exemplo com a televisao e esperar até que a pessoa que
vocé deseja influenciar ja esteja distraida com outra
coisa, e avancar nesse momento.

Mas usar esse tipo de distracao mais ampla nem sempre
é uma solucao pratica. E, se a distracao for ampla
demais, se a modelo estiver usando apenas um biquini,
por exemplo, vocé corre o risco de perder
completamente o publico, que nao concordarad nem
discordara de vocé. A distracao pode ser muito mais sutil
do que ligar a televisao ou fazer alguém usar o telefone
enquanto |é. O simples uso de palavras inesperadas pode
ser suficiente. Se ouvirmos algo que nao estavamos
esperando, o nosso cérebro dd uma freada suUbita e
pensamos: Espere ai, o que foi isso?

Um exemplo: se vocé e eu estivermos discutindo o preco
de alguma coisa, existem regras que orientam o
conteldo de discussdes assim. Entre outras coisas, em
geral elas contém a palavra “reais”. Se, de repente, vocé
me disser que deseja pagar noventa mil centavos (e nao
0s noventa reais que eu esperava), isso confundira o
meu cérebro momentaneamente. Nesses segundos de
confusao, vocé tem a oportunidade de influenciar o meu
interesse de concretizar a compra em qualquer direcao
que desejar. Por exemplo, vocé pode dizer: “E uma
pechincha!” Um grupo de pesquisadores que fez uma
experiéncia com vendas de cartdes de Natal conseguiu
vender mais do que o dobro ao dizer os precos em
centavos, € nao em reais.

Observe que nao basta simplesmente confundir o



cérebro. Tudo o que vocé consegue nesse momento é
abrir uma janela oportuna para influenciar a mente. E
necessario lembrar-se também de inserir a sua
mensagem sobre o preco baixo ou a qualidade, ou o
quanto a pessoa precisa do seu produto, para alcancar os
resultados desejados. Os pesquisadores nao aumentaram
as vendas até comecarem a dizer “E uma pechincha!”
depois de falarem o preco dos cartdes em centavos. (Ao
dizer o preco em reais, nao houve efeito, mesmo falando
que os cartdes eram baratos.) Um vendedor de cupcakes
aumentou muito as vendas ao distrair os clientes,
chamando os seus produtos de “bolos pela metade”,
usando, em seguida, uma frase para influenciar a
opiniao: “Sao deliciosos!”

Nao importa se vocé adotar um estilo sutil, usando
palavras inesperadas, ou se for mais direto, discutindo
planos para as férias com alguém que esteja
concentrado jogando Dark Souls 2. De um jeito ou de
outro, a distracao é uma ferramenta incrivelmente util
para deixar as pessoas menos resistentes a influéncia.

Tudo o que vocé precisa fazer numa situacao assim é
dizer o que elas devem pensar.

1.10 Modele a autoimagem dos outros

Sei que é dificil de acreditar, mas vocé baseia grande
parte da sua autoimagem em qualquer coisa que 0s
outros disserem que vocé parece. O exemplo mais
famoso é uma experiéncia realizada numa escola, onde
disseram que uma turma era mais inteligente do que as
outras. Imediatamente essa turma conseguiu resultados
muito melhores nas provas.

Isso significa que vocé pode mudar a personalidade da



sua prima, por exemplo, simplesmente tratando-a como
se ela ja fosse do jeito que vocé quer. Vocé também pode
usar essa técnica para modelar os outros, para que
sejam e ajam como vocé deseja. Talvez vocé queira
convencer alguém a votar no seu partido, entrar para a
sua igreja, despir-se no primeiro encontro ou
simplesmente concordar em apoiar a sua sugestao na
reuniao de segunda-feira. Imagine qual tipo de
personalidade seria necessario para alguém agir daquela
forma em especial e quais valores e opinides alguém
daquele tipo teria. Depois explique ao seu alvo que sao
exatamente esses valores que ele tem.

Pode parecer dificil e vocé pode achar que a pessoa
negard imediatamente, jd que vocé espera que as
pessoas tenham um conhecimento razoavel de quem
sao, mas na verdade nao é assim. Se estiver numa
empresa, por exemplo, vocé pode fazer um teste de
personalidade com uma colega que esteja tentando
influenciar e, depois, baseado em malabarismos
numéricos complicados, explicar que o teste revela que
ela é uma pessoa conservadora que gosta de solucdes
conhecidas e reais (e é por isso que ela deve gostar da
sua solucao). Ou que ela é uma pessoa aventureira que
adora correr riscos, se for o que interessa a vocé. Mas
lembre-se de parecer convincente para que ela nao
tenha motivos para duvidar do que vocé diz.

Entretanto, ndo é necessario ir tdo longe a ponto de
fraudar um teste de personalidade. Basta comentar
sobre coisas que ela ja esteja fazendo normalmente e
descrevé-las em termos dos valores que vocé deseja que
ela tenha. “Entao vocé escolheu aquele novo sabor de
sorvete? E a sua cara, sempre experimentando coisas
novas.” “Vocé sempre da um jeito de entrar em alguma
aventura.” “E tipico de vocé sempre escolher a opcdo



arriscada.” Se ela ficar ouvindo que os préprios atos
revelam uma pessoa arrojada, ela comecara a se ver
assim, passando a ter muito mais facilidade para tomar
uma decisao altamente arriscada quando vocé pedir. (Ou
0 que vocé desejar que ela faca.)

Se vocé quiser encoraja-la a adotar algum outro tipo de
personalidade, chame atencao para quaisquer atitudes
gque confirmem a ideia. Vocé quer que ela se ache
simpatica? Se for o caso, diga: “Vocé comprou para mim
também? Vocé é uma das pessoas mais atenciosas que
conheco”. Ou quer que ela tenha uma mentalidade
estratégica? Entdo diga: “Otima reflexdo, mantendo a
calma em meio ao problema. Vocé é o tipo de pessoa
precavida”. E claro que quando ela fizer algo que ndo
corresponda a personalidade que vocé esteja tentando
encorajar, vocé nao dara atencao.

Vocé nao tera muito trabalho para fazer a mudanca
acontecer. Um truque secreto é fazer a mulher em quem
vocé estiver interessado achar- se aventureira, primeiro
convidando-a a falar sobre as suas varias facanhas,
depois desafiando a sua suposta empolgacao, mostrando
qual é o seu exato grau de espirito aventureiro. Esse
método é mais barato e rapido do que pagar alguma
bebida para ela.

De qualquer forma, voltemos a fazer o bem: vocé pode
usar essa técnica para ajudar os outros: quando uma
colega comecar a desanimar ou suspirar e disser com
resignacao que jamais conseguira terminar o projeto,
explique que vocé sabe que ela é o tipo de pessoa que
nunca desiste e “prove” isso citando exemplos de
projetos que ela tenha concluido antes. A verdade é que
todo mundo as vezes desiste com facilidade e, em outras
vezes, tem garra para concluir o gue comecou. Mas, ao



destacar as caracteristicas certas que existem nela, vocé
pode proporcionar uma nova imagem dela, ajudando-a a
alcancar a sua meta. (O que, obviamente, é bom para
VOCE, ja que ela estd fazendo isso para ajudar vocé.)

Essa técnica é util em qualquer tipo de situacao. Quando
dizemos a uma crianca que ela parece estar se
esforcando muito na caligrafia, ela imediatamente
comeca a melhorar.

E, ao iniciar um projeto enorme, tenha o cuidado de dizer
a0s seus colegas que vocé os escolheu por conhecer a
sua grande criatividade diante de desafios como esse.
Depois disso, eles participarao do projeto com
entusiasmo e energia, em vez de reclamar de metas
irrealistas.

1.11 Mostre as pessoas que elas ja estao fazendo

Naturalmente, o simples fato de garantir que as pessoas
fardo o que vocé deseja nao sera suficiente. Também é
preciso garantir que elas continuem a fazer e nao parem
assim que vocé virar as costas. Ha varios fatores que
podem levar as pessoas a parar, embora vocé as tenha
convencido de que estao fazendo algo bom. A tarefa que
vocé |lhes deu pode parecer exigente demais ou sem
importancia. Felizmente existe uma técnica muito
confidvel que vocé pode usar para teleguiar as pessoas e
garantir que elas nao abandonem a trilha onde vocé as
colocou. Em vez de falar sobre comecarem a fazer algo,
expligue que elas ja estao fazendo. Nao diga que o
projeto estd prestes a comecar, diga que vocé ja
comecou, mas ainda nao terminou.

Por que isso deveria fazer alguma diferenca? Quando
estamos decidindo se devemos fazer algo ou nao, é



muito mais facil terminar o que ja comecamos do que
comecar algo novo. A chance de recusar é muito maior
antes de comecar. Depois de comecar, fica muito mais
dificil fazer isso. Vocé ja recebeu de alguma cafeteria um
daqueles cupons que dizem: “O seu décimo cafezinho é
de graca. Colecione os selos!”? Vocé deve ter notado que
eles sempre péem um selo no cupom antes de passar
para vocé. Alguns cupons até tém o primeiro selo
impresso. Isso acontece exatamente por esse motivo. Se
um cupom assim ja tiver sido iniciado, € mais provavel
gue retornemos a cafeteria para adicionar mais selos do
gue seria se estivesse vazio. Simplesmente é mais facil
continuar um projeto que ja comecou do que comecar
um novo. Nao importa se nao tenhamos iniciado o
projeto ou se alguém tenha colado o primeiro selo no
cupom para nés, basta conseguir enxergar claramente
gue 0 pProcesso ja comecgou.

Também ajuda quando podemos dizer que estamos mais
préximos do nosso objetivo.

Quanto mais nos percebermos préoximos a uma meta,
maior o incentivo para conquista-la. Isso é verdade,
independentemente do esforco necessario. Se o que
vocé deseja que os outros facam exigir um esforco
herculeo, € melhor mostrar a eles que ja fizeram a maior
parte do trabalho. Esta quase acabando. Sé falta um

Vocé pode usar essa tatica mesmo se estiver ébvio que
aquilo que vocé estd pedindo na verdade é totalmente
novo. Para fazer isso, sera necessario mostrar
criatividade e conectar o novo a algo que a pessoa em
guestao, como o seu marido, por exemplo, ja tenha feito.
Faca parecer que € uma nova fase dentro de um projeto
maior, boa parte do qual ele ja conseguiu finalizar: “E



claro que vocé consegue acabar de pintar o teto neste
fim de semana. Sei que nao falamos sobre isso antes,
mas é o que falta para terminar a reforma da casa toda.
Vocé ja trabalhou tanto nessa reforma, falta muito pouco.
Imagine como vocé vai se sentir bem no final! Eu vou
visitar a minha mae, entao vejo vocé no domingo a noite,
certo?”

1.12 Controle o grupo...

Todo o material deste livro baseia-se numa Unica ideia: o
seu comportamento também pode influenciar os outros.
Qualquer tipo de influéncia acontece por meio da
alteracao das opinides e acdes dos outros. Porém, nao é
preciso fazer isso com uma pessoa de cada vez. As
vezes, € mais facil influenciar varias pessoas de uma vez
sO.

Os seres humanos sao programados para viver em
grupo. Estabelecemos associacdes e construimos
sociedades porque precisamos dos outros. Um grupo nos
oferece a seguranca e a protecao que nao conseguimos
sozinhos. Mas, quando estamos em grupo, algo estranho
acontece com as nossas faculdades mentais.
Abandonamos a nossa capacidade analitica e as nossas
defesas, confiando que o grupo cuidara de nés. Um
comportamento coletivo se instala. Costumamos agir
como uma ovelha num rebanho sem perceber. Deixamos
de pensar como individuos e comecamos a seguir a trilha
da menor resisténcia - ou, o que é mais comum, a trilha
de “quem berra mais”. Quanto maior o grupo, maior a
probabilidade de que a maioria dos seus membros siga
as sugestoes do lider. Os grupos também reagem muito
mais emotivamente do que os individuos. As emocoes
retroalimentam um grupo, ficando ainda mais intensas a
cada vez que retornam, assim como a retroalimentacao



de uma guitarra passando pelo amplificador. Um bom
exemplo é o fendbmeno conhecido como “édio virtual”,
em que milhares de pessoas normais, cujo Unico vicio é
passar tempo demais no Facebook ou em algum férum
virtual, de repente se exaltam num caso extremo de 6dio
em massa direcionado a um individuo especifico.

Tal comportamento décil facilita o controle de opinides e
o comportamento de um grupo, ao contrario de
individuos isolados, especialmente quando criamos
frases em termos emocionais, o que vocé aprenderd a
fazer no item 2.15. A ironia é que a maioria das pessoas
nao gosta de falar para grandes grupos, em geral isso é
considerado uma das

coisas mais apavorantes do mundo. O que isso quer
dizer? Muitos grupos nao tém um lider simplesmente
porgue ninguém tem coragem de falar com eles. Nao
perca essa oportunidade. Afinal, se quiser que os outros
facam o que vocé deseja, por que nao facilitar as coisas
para vocé e dirigir- se a muita gente de uma vez s6?
Lembre-se de transmitir a sua mensagem a grupos, nao
a individuos, sempre que for possivel. Por exemplo, vocé
participa de reunides gerais na empresa uma vez por
més? Nao perca tempo tentando convencer
individualmente todos os seus colegas a apoiar o seu
projeto favorito. Sera muito melhor apresenta-lo a todos
de uma vez sé na reunidao geral e isso também
aumentard a probabilidade de obter a aceitacao de
todos. Use o comportamento emotivo, acritico e coletivo
deles para convencé-los que vocé quer exatamente o
mesmo que eles.

1.13 ...Mesmo que nao exista grupo

Controlar a vontade das pessoas, influenciando grupos



inteiros de uma vez sé, é uma técnica muito Util, mas ela
pressupode que haja um grupo ao qual se dirigir. E se nao
houver? Sem problemas. Para funcionar, basta vocé
sugerir o que o grupo teria pensado (ainda que nao
exista grupo algum).

Nao estou dizendo para vocé terminar todas as
conversas assim: “Vocé deve fazer assim porque todo
mundo faz”. A ideia é essa, de certa forma, mas o
meétodo esta transparente demais. Melhor serd se vocé
plantar uma ideia do que “todo mundo faz” na cabeca da
pessoa primeiro, sem precisar falar isso. Se, por exemplo,
vocé disser: “Tudo bem se vocé esperar até segunda-
feira para comprar os ingressos, a fila serd menor”, vocé
estara apresentando a ideia de que tanta gente vai
guerer comprar 0s ingressos que sera preciso esperar na
fila. Quando a conclusao “todo mundo vai querer
comprar os ingressos” vem da pessoa, e nao de vocé, a
credibilidade serd muito maior. (Vocé pode achar que a
possibilidade de precisar esperar na fila faria a pessoa
desistir de comprar os ingressos, mas é o oposto: quanto
mais dificil consequir algo, mais o desejamos,
principalmente quando parece que todo mundo quer.)

Outro exemplo foi quando certo comercial de TV entrou
para a histdria, quebrando o recorde de vendas num
canal de compras americano, tudo por causa de uma
mudancazinha numa frase. Antes eles falavam: “As linhas
estao abertas e 0s nossos operadores estao aguardando
o seu telefonema!” E mudaram para: “As linhas estao
abertas; se der ocupado quando vocé telefonar, tente
mais tarde!”

A primeira frase produzia uma imagem de telefones
mudos e operadores esperando, sem nada para fazer, o
gue obviamente significaria que ninguém desejava



aguele produto. Por outro lado, a segunda frase fez
parecer que haveria tanta gente telefonando para pedir o
produto que

talvez vocé nem conseguisse falar. Depois de veicularem
0 segundo anuncio, as vendas dispararam.

Como vocé pode notar, nem é necessario preocupar-se
em ser verdadeiro ao expressar as coisas assim. Vocé
nunca diz que aqueles ingressos ou o tal produto sao
desejados por todos, afinal, pode nao ser verdade. Vocé
simplesmente diz que poderia haver fila no guiché ou
que o telefone poderia estar ocupado, ou outra coisa.
Nao importa se realmente é o caso. Isso transmite as
pessoas uma ideia do que todos estao fazendo, o que
causara na pessoa em questao o desejo de fazer o
mesmo. Parece tolo? Nao me culpe. Culpe todo mundo.

1.14 Dicas de prestigio nas pontas dos dedos

Quando determinamos qual nivel de verdade devemos
atribuir a algo, confiamos sobretudo no que figuras de
autoridade e pessoas com elevado prestigio social nos
dizem a respeito. O fato de confiarmos em figuras de
autoridade nao é tao estranho assim. Um médico deve
saber mais sobre o funcionamento do corpo do que vocé
(a menos que vocé seja médico, é claro), entdao, quando
ele Ihe fala alguma coisa, vocé acredita, com base na
competéncia dele. O motivo pelo qual também tendemos
a acreditar em pessoas com alto prestigio social nao é
tao 6bvio, mas provavelmente é o resultado da
programacao evolucionaria. Quando o lider do rebanho
nos diz algo de um jeito, provavelmente é assim mesmo.
Isso se mostra verdadeiro com muita frequéncia, e
justamente por estar certo é que ele se tornou lider do
rebanho, para comecar. Prestigio e autoridade também



estao ligados, é légico. Se vocé for uma figura de
autoridade numa area especifica, isso |lhe proporcionara
certo nivel de prestigio social, pelo menos entre aqueles
gue valorizem a sua area.

Portanto, se quiser convencer os outros a acreditar no
gue vocé diz, também faz sentido mostrar que vocé é
uma autoridade da area em questao ou alguém que
ocupa uma posicao social elevada. Mas essa também é
uma das técnicas de poder mais usadas indevidamente.
Tenho certeza de que vocé suspirou profundamente e
revirou os olhos quando alguém agiu como um tipico
esnobe, tentando demonstrar autoridade e prestigio
(mas falhou escancaradamente nos dois casos), alcando
a voz e usando um tom grosseiro e severo para explicar:
“E assim. E o que vamos fazer. Sei o que estou falando”.
Enquanto as pessoas riem dessa demonstracao
impotente, vocé pode usar uma técnica ninja invisivel
gue deixara todos saberem que a verdadeira figura de
autoridade ali € vocé e que é vocé quem realmente sabe
das coisas.

Basta pensar nas suas maos.

Certos gestos tém significados simbdlicos claros. Como a
autoridade. Fazendo um simples gesto, é possivel
influenciar os outros a levar a sério e valorizar o que vocé
diz, além de achar que vocé sabe o que estda falando.
Basta usar as pontas dos dedos: una as pontas dos dedos
de modo que as maos formem triangulos. (Imagine as
pontas dos dedos criando um ponto alinhado ao seu
antebraco.) Usamos esse gesto subconscientemente
quando nos sentimos muito seguros sobre o que falamos
€ a nossa seguranca estd atingindo o apice. Algumas
pessoas posicionam as maos perto do rosto, da cintura,
algumas as mantém no colo sob a mesa, colocam os



cotovelos sobre a mesa, e outras as deixam atras da
cabeca. Nao importa onde for feito, esse gesto tem o
mesmo significado. E um gesto cldssico de autoridade
comumente usado por advogados, médicos e outros que
ocupem fungdes respeitadas, principalmente quando tém
muita certeza do que tém a dizer.

As implicacdes dessa posicao sao tao conhecidas pelo
nosso subconsciente que podem até transferir os seus
efeitos para os outros: quando um advogado une os
dedos assim num julgamento enquanto a sua
testemunha estd sendo ouvida, o depoimento sera
considerado mais confiavel pelos ouvintes. O advogado
esta demonstrando tanta confianca na sua testemunha
que todos no tribunal acharao o depoimento mais
convincente.

Se outra pessoa fizer esse gesto, significa que nao sera
intimidada facilmente. Entretanto, vocé deve prestar
atencao as maos e perceber se ocorre alguma mudanca
na sua posicao durante a conversa. Se os dedos se
entrelacarem de repente, como numa oracao, o sinal de
prestigio elevado foi substituido por outro, de prestigio
baixo. Quem cruza os dedos assim em geral sente duvida
e inseguranca, repentinamente desejando ocupar o
minimo possivel de espaco. Esse gesto também é uma
forma de autotoque, o que entenderemos melhor no item
3.18. Contudo, vocé deve ficar atento aos polegares. Se
as maos entrelacadas estiverem relaxadas, abertas em
formato de arco, e os polegares estiverem unidos ou
apontando para cima, vocé ainda estara lidando com
alguém gue se sente muito confiante e a vontade na
situacao. Porém, se os polegares comecarem a sumir
atras das maos, ou as maos ficarem totalmente
entrelacadas, é sinal de que ele ja nao confia tanto nas
préprias declaracdes. E comum as maos irem para a



frente e para tras nessas posicoes, ja que confianca e
dudvida avancam e

recuam durante a conversa. Isso sera uma boa indicacao
de quais assuntos ele domina mais ou menos.

Como vocé percebeu, a “piramide com as pontas dos
dedos” é um gesto extremamente poderoso que pode ser
usado para atribuir peso e credibilidade ao que vocé e os
outros dizem. Entao, nao a use enquanto o seu
concorrente estiver falando! Vocé também notard que
nao havera tanta gente discordando de vocé ao usar
essa técnica. Ao unir os dedos, o efeito imediato é forte o
suficiente para dificultar ainda mais eventuais
discordancias. O fato, porém, é que vocé pode ser
confundido com um intimidador se agir assim. Portanto,
esse gesto combina melhor com uma atitude humilde e
simpatica. Também é bom Ilembrar que esse gesto
somente funciona se usado de modo visivel. Entdo, nao
esconda as maos sobre o colo ou na cintura, levante-as
para que aparecam.

Deixe aquele esnobe gritar até perder a voz. Vocé pode
demonstrar a sua seguranca e evidenciar que sabe o que
esta falando usando apenas as suas maos.

MAIS UMA VIDA!

Em geral é bem interessante observar o que as pessoas
fazem com os polegares. Um gesto comum é prender os
polegares nos bolsos e deixar os dedos balancando do
lado de fora. Se vocé levantar e experimentar, sentira
que os ombros caem. Isso quase sempre significa uma



atitude submissa e indica falta de autoconfianca. Se tiver
tentado, deve ter notado uma sensacao de certo modo
apatica percorrer o seu corpo. Também deve ter
percebido que costuma fazer isso com as maos quando
esta de pé e relaxado, o que poderia ser considerado
uma contradicdo ao que acabei de falar, ja que existe
uma grande diferenca entre estar relaxado e descrer de
si mesmo. Embora isso seja verdade, também tenho
certeza de que vocé percebeu que ficar de pé assim nao
0 deixou com a sensacao de estar preparado para entrar
em acao. E como se alguém tivesse apertado o seu botdo
de “desligar”. Para consequir fazer qualquer coisa (e as
acoes elevarao o seu prestigio), é preciso mudar a sua
postura - e tirar as maos dos bolsos.

1.15 Controlando o prestigio

Ha outras maneiras de elevar o seu prestigio social,
elevando, portanto, o seu poder. Por algum motivo,
atribuimos prestigio a quem nao se movimenta muito.
Nao me refiro a pessoas preguicosas ou que considerem
um grande exercicio assistir a Danca dos Famosos na
televisao, e sim a pessoas que nao fazem grandes
movimentos literalmente.

Pode haver varios motivos para tanto, como o fato de
gue pessoas com prestigio social mais elevado ja terem
tudo de que necessitam ou terem conseguido,
historicamente, que as pessoas as provessem com o0 que
fosse necessario. As pessoas com mais prestigio em
geral sao protegidas pelo rebanho, nao precisando lutar
pela prépria sobrevivéncia. Ou talvez simplesmente
sejam tao perigosas e poderosas que podem se dar ao
luxo de parecerem vulneraveis assim. Quando Michael
Caine estava se preparando para um papel de gangster
de alto nivel, percebeu que a melhor maneira de deixar



as pessoas nervosas era falar de modo calmo e
deliberado enquanto mantinha contato ocular, sem
piscar. Isso emprestava um tom ameacador até mesmo
as frases mais simpaticas: “Vocé sabe que eu gosto de
vocé. Gosto mesmo”.

Seja qual for o motivo, é fato que associamos o
comportamento focado que envolve movimentos exatos
e deliberados a um maior prestigio social.

Nao estou afirmando que a melhor opcao disponivel é
sempre se apresentar como membro da elite. As vezes é
melhor adotar um prestigio social diferente, por exemplo
gquando se estd numa reuniao com um chefe grosseiro e
autoritario. Nesse tipo de situacao, em geral € uma boa
ideia cair para uma posicao abaixo dele e jogar os seus
Jogos de Poder num nivel ao qual ele nao esteja atento.
Mas numa situacao em que vocé deseje irradiar um
prestigio maior, é preciso pensar sobre os seguintes
aspectos do seu comportamento:

* Prestigio elevado: calmo, seguro e autoconfiante;
Prestigio baixo: ansioso, preocupado e agitado.

 Prestigio elevado: é bom ouvinte e age como se tudo o
que acontece tivesse sido planejado e elaborado com
antecedéncia; Prestigio baixo: reage com surpresa e
inseguranca e questiona em voz alta como tudo aquilo o
afetara.

 Prestigio elevado: mantém contato ocular e parece
nunca piscar (mas, é claro, sem encarar os outros como
um louco); Prestigio baixo: pisca muito e fica olhando em
volta, como se esperasse o perigo vindo de todas as
direcoes.



* Prestigio elevado: Apenas se movimenta quando
necessario, com calma e deliberacao; Prestigio baixo:
esta sempre fazendo movimentos abruptos e fora do
controle.

Se vocé se movimentar do modo certo, as pessoas
automaticamente lhe atribuirao a credibilidade e o poder
gue supdem que vocé tem.

MAIS UMA VIDA!

Uma boa maneira de treinar movimentos mais centrados
e controlados é tentar aquieta-los ao maximo. Nao quero
dizer que vocé deve andar por ai esgueirando-se como
um gato. Embora possa ser uma 6tima ideia em certas
situacdes, pode parecer meio estranho naquela reuniao
de sexta-feira de manha. Mas nao fique brincando com o
chaveiro. Nao se mexa para a frente e para tras naquela
cadeira velha e estridente. Ao tentar emitir o minimo
possivel de ruidos, vocé se obrigara a ter movimentos
elegantes e contidos. Isso sera muito util quando vocé
qguiser ser persuasivo em outras situacoes.

1.16 Crie o clima

Eu mesmo uso muitas das técnicas deste livro, mas esta,
em especial, me faz rir por dentro. Ela combina tudo o
que acho interessante: a compreensao dos processos do
cérebro, linguagem corporal e... Imagine... Mimica! Bem,
eu Sou o0 primeiro a concordar que aquelas mimicas
chatissimas precisam ser banidas do planeta. Porém, nao
héd nada errado com uma dramatizacao fisica
coreografada como forma artistica. Os japoneses sabem



muito bem disso.

Esta técnica é meio complicada, entao comeco
explicando as diferentes pecas que entram no jogo antes
de montar todo o quebra-cabeca para vocé.

Peca n. 1. O seu cérebro funciona de modo que as
emocdes negativas sejam mais acionadas pelo
hemisfério direito, enquanto as emocodes positivas, pelo
hemisfério esquerdo. Como o seu hemisfério esquerdo
também controla o lado direito do seu corpo, é mais facil
associar emocodes positivas a objetos localizados a sua
direita do que objetos a esquerda. Tem sido
documentado que em geral demonstramos uma sutil
preferéncia pelas coisas que estao localizadas a direita.
(E claro que isso pode ter a ver com o fato de que a
maioria da populacao mundial é destra.)

Peca n. 2. Vocé pode atribuir emocdes positivas e
negativas a locais diferentes do recinto (ou da mesa, do
gramado etc.) onde estiver, associando ativamente esses
locais a valores positivos ou negativos. Se vocé sempre
estiver perto da maquina de café ao falar sobre
vantagens ou coisas boas, e sempre ficar perto da
geladeira ao falar sobre coisas ruins, ou coisas que
preferiria evitar, a pessoa com quem vocé falar associara
subconscientemente os dois lugares diferentes a coisas
boas (a maquina de café) e ruins (a geladeira).

Peca n. 3. Quando a associacao entre um estimulo
externo (como a visao de estar num lugar especifico) e
uma emocao tiver sido estabelecida adequadamente,
basta que o estimulo apareca (ou seja, que vocé fique
nesse lugar) para que a emocao seja acionada. Isso
significa que nao sera mais necessario falar sobre coisas
boas perto da maquina de café, vocé despertara uma



emocao positiva simplesmente ficando perto dela.

Agora vamos ver esse guebra-cabeca por inteiro e
observar um exemplo de como funciona na pratica.
Suponhamos que vocé esteja fazendo uma apresentacao
no trabalho sobre os prés e contras de um novo método
operacional que deseja muito que a empresa adote.
Assim, ao falar sobre todas as vantagens do novo
método, fique na posicao A. Essa posicao fica a direita do
centro, da perspectiva dos ouvintes, ja que é uma
posicao mais provavel de representar conotacoes
positivas para eles (veja a Peca 1). Quando vocé falar
sobre as desvantagens e consequéncias negativas de
nao adotar o novo método, fique na posicao B, um pouco
a esquerda da posicao A (mais uma vez, da perspectiva
dos ouvintes). Ao ir de A para B enquanto fala sobre
beneficios e desvantagens, respectivamente, vocé
influenciara os ouvintes a formar associacdes
subconscientes entre os dois pontos e a ideia de que algo
é bom ou ruim (Peca 2).

Mais tarde, quando chegar a hora de os seus ouvintes
decidirem se devem ou nao adotar o novo método, volte
para a posicao A. O lugar bom. A visao da sua imagem ali
recordara os ouvintes de todas as coisas boas que vocé
mencionou, ainda que vocé nao diga nenhuma palavra
(Peca 3). Eles terao uma sensacao positiva no corpo, o
que funciona muito mais do que argumentos racionais. E,
naturalmente, eles vao querer fazer o que parece
melhor, ou seja, concordar com a sua sugestao.

Vocé também estard, literalmente, numa posicao
excelente para responder perguntas e criticas de um
modo muito elegante. Suponhamos que alguém pergunte
por que vocé nao poderia escolher um método diferente.
Em vez de argumentar que o método sugerido é ruim,



vocé pode responder com neutralidade ou até oferecer
uma perspectiva cuidadosamente positiva: “E claro que o
meétodo que vocé esta sugerindo é outro método de
trabalho viavel que também pode ter as suas vantagens.
Pode ser uma opc¢ao a analisar. Porém, acho que o
importante é encontrar

um método que nos ajude a progredir e nos proporcione
a eficacia necessaria”.

Ao falar as duas primeiras frases sobre a nova sugestao,
va para a posicao B. Os ouvintes terao uma impressao
ruim da nova sugestao sem que vocé precise dizer uma
Unica palavra negativa, porque vocé esta no lugar
“ruim”. Ao dizer a Ultima frase sobre “um método que
nos ajude a progredir”, volte para a posicao A. Todos
entenderao qual método realmente é a melhor opcao.

O bom é que vocé nao precisa aprender nada novo para
usar essa técnica. De qualquer maneira, vocé nao
pretendia ficar parado durante a apresentacao inteira,
nao &7

Agora que vocé ja entendeu o basico, quero acrescentar
alguns comentarios mais avancados: de certo modo
simplifiquei a técnica nessa descricao. Nem sempre nos
referimos as coisas como boas ou ruins, também
fazemos afirmacodes neutras. Assim, ao aplicar essa
técnica na pratica, vocé também deve usar uma “posicao
de largada” neutra. Vou chama-la de X. A boa posicao A
fica a direita de X (da perspectiva de quem Vvé), e a
posicao ruim B fica a esquerda. Sempre comece na
posicao X. Pode até ser ai o lugar onde vocé fard a maior
parte da sua apresentacao, mas va para A ou B quando
afirmar algo positivo ou negativo.



Também sei que nem sempre vocé terd a opcao de se
movimentar. O exemplo que dei, envolvendo dois (ou
trés) lugares diferentes foi s6 uma forma clara de
explicar, mas a técnica de atribuir valores a posicdes no
espaco pode ser aplicada de varios modos diferentes. Por
exemplo, vocé pode fazer como Barack Obama e usar a
minha técnica preferida: fazer com as maos a mimica de
duas “caixas de valor” invisiveis no ar. Quando estiver
falando sobre algo bom, gesticule em direcao a um ponto
a direita do seu corpo (a direita de quem V€&, outra vez),
com as maos paralelas, como se estivesse segurando
uma caixa. Quando estiver falando sobre algo ruim,
posicione as maos do outro lado do seu corpo. Depois de
estabelecer a sua propria “caixa boa” e “caixa ruim”
invisiveis, vocé pode acionar estados emocionais
positivos ou negativos no publico, simplesmente
gesticulando no espaco certo, no ar. Entretanto, sera
necessario tomar o cuidado de manter as duas caixas
invisiveis nos mesmos locais o tempo todo. Se elas
comecarem a se misturar e acabarem ficando em alturas
ou

distancias diferentes a cada vez que vocé indica-las, as
associacdes nao serao eficazes e os gatilhos emocionais
serao fracos.

Vocé também pode atribuir valor a objetos da sua mesa,
simplesmente manuseando um objeto a sua direita ou
esquerda sempre que fizer uma declaracao emotiva.
Depois vocé pode acionar as emocoes necessarias
simplesmente pegando o objeto correto.

Essa técnica de atribuir emocdes ou valores a lugares ou
objetos é um truque antigo e fundamentado. Porém,
parece que poucas pessoas a conhecem atualmente. E
uma pena ou, melhor, € bom para vocé, especialmente



considerando como é facil de usar e nao atrapalha em
nada o que vocé expressa verbalmente. Se vocé também
combinar essa técnica com os truques linguisticos que
aprendera no préoximo item, vocé se sentira como Obi-
Wan Kenobi deve ter se sentido ao falar com aquele
soldado em Mos Eisley.

MAIS UMA VIDA!

Observe que outras pessoas as vezes usam essa técnica
sem saber. Se estiver discutindo com alguém sem chegar
a um acordo, talvez porque a conversa tenha tomado um
rumo ruim, vocé deve tentar fazer a outra pessoa
concordar, levando-a a outro lugar fisico. Talvez ela tenha
criado involuntariamente um “local negativo” para si
mesma no lugar atual e precise mudar de espaco para
acessar outros pensamentos mais construtivos.

CONQUISTA DESBLOQUEADA: GERADOR DE
VERDADE

SEGUNDO JOGO
JOGOS DE PALAVRAS

16 estratégias para fazer as pessoas ouvirem voceé,
e sO vocé

Espere um pouco e escute! Deckard Cain, Diablo I
As palavras sao magicas. Até a mais simples delas, como

“queijo”, deflagra cadeias de pensamento e associacdes
incrivelmente complexas no cérebro. Vocé pode se



lembrar de impressdes sensoriais, como sabores, cores e
texturas. Pode recordar uma visita que ja fez a uma
empresa de laticinios. Ou pode ver a casca levemente
endurecida daquele queijo manchego que vocé comeu,
tomando vinho com alguém por quem era muito
apaixonado. E, enquanto tudo isso acontece, de repente
vocé pode perceber que acabou o cheddar na sua
geladeira. E esses pensamentos podem, por sua vez,
ocasionar mais associacoes. Vocé esta pensando sobre o
que mais precisa comprar para abastecer a geladeira, no
gue a garota com quem vocé tomou aquele vinho estd
fazendo hoje e se precisara transferir uma quantia para a
sua conta antes de ir as compras. Enquanto isso, certas
emocoes também podem ser disparadas em vocé. Uma
pontada nostdlgica ao pensar no que poderia ter
acontecido entre vocé e aquela garota, e uma discreta
nausea porque o sabor do queijo que vocé recorda
simplesmente nao combina com o café que esta
tomando agora. Todos esses pensamentos e associacdes
serao mais ou menos poderosos e vocé estara mais ou
menos consciente deles, mas eles nao acontecerao
isoladamente. Cada um leva a outra coisa ao longo da
cadeia.

Tudo isso por causa de seis letras aleatérias que denotam
um laticinio quando organizadas em certa sequéncia.

Raramente pensamos nas associacdes ocultas que
moram nas palavras. Assim, um trugue comum é usar
palavras que sejam superficialmente sinbnimas, mas
provoquem reacdes bem diferentes nos receptores
quando pronunciadas. O que vocé acha da expressao
“mudanca climatica” no lugar de “aquecimento global”?
Aposto que a ultima soa muito mais ameacadora para
VOCé, porém ambas referem-se exatamente a mesma
coisa. Apesar disso, a expressao “aquecimento global” foi



abandonada na arena politica por transmitir vibracdes
muito ruins. (“Mudanca

climatica”, por outro lado, tem sido uma questao
debatida desde a década de 1950.)

Se vocé souber quais palavras sao mais poderosas, sera
mais facil fazer os outros ouvirem vocé, e nao outra
pessoa.

Os Jogos de Poder sao um processo multidirecional, onde
todos os jogadores desempenham um papel igual. Na
verdade, é essencial que os outros desempenhem o
préprio papel. Por esse motivo, os truques linguisticos
que usaremos nos Jogos de Poder baseiam-se na ideia de
teletransportar os seus pensamentos para dentro da
mente das pessoas sem que elas percebam. Ha certas
palavras e certos modos de se expressar que acionarao
interessantes cadeias de pensamento na mente da
pessoa com quem vocé falar, o que as torna ferramentas
extremamente eficazes para o seu uso. Vocé percebera
que em geral basta simplesmente plantar a semente e
deixar a pessoa entender o resto sozinha. Deixe-a
receber todo o crédito pela nova “ideia”, mesmo que
tenha sido ideia sua em principio. O importante é que ela
faca o que vocé quer. Se ela acreditar que a ideia foi
dela, nao tem problema.

Isso tudo pode parecer saido de um filme de ficcao
cientifica, mas vocé nao precisa transformar todos em
zumbis para que concordem com vocé. Sé é preciso...
conversar!

2.1 Encontrando mais palavras para a mesma coisa

Antes de usar jogos de palavras, vocé precisara de



palavras para jogar. Existe uma conexao direta entre
dominar um vocabulario amplo e ser capaz de chegar
aonde vocé deseja na vida. Pessoas com vocabulario
mais extenso sao consideradas mais criativas e
inteligentes, conseguem um emprego mais rapidamente,
conquistam mais promocodes no trabalho e sao levadas
mais a sério, de maneira geral. Em outras palavras, seria
o0timo se vocé conseguisse usar um vocabulario maior do
que o atual para se expressar. E nao me leve a mal, mas
até um vocabulario enorme pode sempre se expandir.

Felizmente, a ampliacao vocabular envolve menos
trabalho do que vocé imagina. A verdade é que a
diferenca entre o que é considerado um vocabuldrio
modesto e outro maior nao passa de cinquenta palavras.
Para vocé ter uma ideia da quantidade envolvida, posso
informar que a ultima frase tem vinte e duas palavras, e
esta tem vinte e cinco.

Nao estou sugerindo que vocé aprenda cinquenta
palavras completamente novas que nunca viu antes.
Tampouco é necessario encontrar palavras com
significados inteiramente novos, pois é improvavel dispor
de cinquenta tépicos que vocé adoraria discutir se
tivesse palavras para tanto. A maioria dessas cinquenta
palavras novas serao sindbnimos de palavras que vocé ja
conheca. Consulte um dicionario e assuma a missao de
encontrar um ou dois sinbnimos para uma palavra que
voCé ja use todos os dias. Vocé se lembrara de sinbnimos
gue ja conhece, mas quase nao usa, como eu fiz ha
apenas um minuto quando precisei de um sindbnimo para
“amplo” no penultimo paragrafo (Optei por “extenso”).
Por exemplo, vocé pode usar tanto “magnifico” quanto
“fantastico”.

Ou pode aprender palavras totalmente novas, o que é



muito divertido. Vocé sabia que “amplexo” pode ser
usado como sinbnimo de “abraco”?

O mais importante é comecar a usar palavras novas.
Algumas podem parecer estranhas, vocé pode ser o tipo
de pessoa que nao fala “magnifico”. Se for o caso, pare
de usar palavras que nao se ajustem a vocé e procure
outras.

Se fizer o que eu sugeri e encontrar uma nova palavra
todos os dias, em um més e meio vocé chegara ao ponto
de ser considerado membro da elite intelectual - sendo
digno de niveis correspondentes de confianca e respeito
(sem falar de um contracheque mais polpudo).

2.2 Comece no mesmo lado

Gostamos quando as pessoas concordam conosco. Isso
nao é novidade. Se os outros pensarem o mesmo que
nds, isso significa que nos aceitarao, e sermos aceitos é
de vital importancia para nés. Se nao concordarem
CONOSCO, corremos o risco de sermos marginalizados das
nossas comunidades. E claro que, em termos racionais,
sabemos que ninguém nos dira que nao quer mais a
nossa companhia simplesmente porque discorda de nés.
Pelo menos nao se a pessoa for maior de doze anos.
Porém, o reflexo psicoldgico que nos fala que precisamos
pensar o mesmo gue 0s outros para sermos aceitos
permanece ativo em nds por muito tempo depois de
sairmos da escola.

Esse mecanismo é tao forte que nao é apenas uma
questao de nos sentirmos integrados quando concordam
conosco, mas de também nos sentirmos melhores em
relacao a quem concorda conosco. E, naturalmente,
preferimos ouvir as pessoas que apreciamos.



Se quiser que um cliente ou colega (ou pretendente)
aceite alguma coisa, uma boa ideia é influencia-lo a
gostar de vocé. Isso é verdade, independentemente de
vocé querer vender um telefone ou mudar uma nocgao
preconcebida. Ao concordar de inicio com a pessoa, vocé
a deixa muito mais receptiva a qualquer coisa que vocé
tenha a dizer depois. Deixe-a explicar a opiniao dela para
vocé primeiro, como o fato de que certo telefone parece
caro ou gue certa pessoa parece fechada, e depois
comece a sua préxima frase, dizendo: “Concordo”. Sei
que isso parece meio batido, mas continue lendo. Logo
depois de dizer isso, pare por um segundo para deixar o
fato de que vocé concorda calar na mente da pessoa.
Depois, diga aquilo que vocé gostaria que ela aceitasse:

“Concordo que o iPhone 5 é caro... E isso significa que
vocé esta adquirindo um produto melhor.”

“Concordo que o Fexeus foi prepotente sobre o préprio
livro na introducao... Por isso é importante |é-lo
atentamente até o fim para ver se ele tem razao.”

Mas o que acontece quando vocé nao concorda com o
que estd sendo dito? Tudo bem. Vocé pode ser bem vago
sobre exatamente que parte do que foi dito vocé aceita.
Quase sempre ha alguma parte do que foi dito que vocé
pode aceitar, mesmo sem concordar com a frase toda:

“Concordo com o que vocé esta falando... E por isso
que...”

“Concordo com parte do que vocé esta falando, é claro...
Além disso...” “Concordo com aquele detalhe... Isso quer
dizer que...”



Ou simplesmente:
“Basicamente, concordo e...”

Nao estou sugerindo que a palavra “concordo”
automaticamente fara todos amarem vocé e
concordarem com tudo o que disser. Mas é um 6timo
inicio, especialmente considerando o fato de que vocé
terd resultados quase sem esforco algum.

Os truques linguisticos funcionam um pouco como power-
ups. Quanto mais vocé usa e quanto mais consegue
combina-los, mais forte sera o efeito. E qualquer um que
ja tenha jogado R-Type ou Espgaluda sabe que é
absolutamente essencial usar todos os power-ups
possiveis quando chegar a hora de enfrentar o chefao.

2.3 “E” em vez de “mas”

No ultimo jogo de palavras, vocé estava usando uma
técnica dual sem perceber. A parte “desconhecida” dessa
técnica também funcionard muito bem em varios outros
contextos. Observe outra vez esta frase do ultimo item:
“Concordo que o iPhone 5 é caro, e isso significa que
vocé estd adquirindo um produto melhor”. Acho que vocé
nao falaria exatamente assim, provavelmente vocé diria:
“Concordo que o iPhone 5 é caro, mas isso significa que
vocé esta adquirindo um produto melhor”.

Percebeu a diferenca? Para que a formula de
concordancia funcione, vocé precisa usar a palavra “e”
ao conectar as duas frases. Jamais use a palavra “mas”
nesse contexto, seria um erro fatal. “E” sugere que as
informacodes seguintes sao uma continuacao natural do
que foi dito antes: Estou com fome e quero comer. “Mas”,
por outro lado, sugere que as informacodes seguintes sao



uma contradicao ou ressalva em relacao a frase anterior:
Estou com fome, mas nao quero comer.

Em outras palavras, o macete que vocé acabou de
aprender nao é apenas uma questao de concordar com a
pessoa com quem se fala, mas incluir a sua prépria
afirmativa e sugerir que é uma consequéncia direta do
gue vocé aceitou. Na pratica, € mais ou menos assim:

“Concordo que... e, portanto...” “Concordo que... e,
também...” “Concordo que... e isso significa que...”
“Concordo que... e, entao...”

“Concordo que... e gostaria de acrescentar que...”

A conexao que “e"” cria é tao forte que as frases ligadas
por ele nem precisam combinar. Entao, como eu disse:
“Concordo que o iPhone 5 é caro, e isso significa que
vocé estd adquirindo um produto melhor”. E

claro que nao é regra que algo é melhor simplesmente
por ser caro. Porém, “e” sugere a existéncia de alguma
relacao causal entre as duas frases. Como vocé notou,
bastou ler uma breve descricao dessa técnica para
entender o que quero dizer.

(Nao quero dizer que ler uma descricao breve fara vocé
entender a mensagem. O que faz isso é a palavra “e”.)

Vocé pode usar isso como um truque parecido com a
técnica de concordar, mas a pessoa com quem se fala
nao precisa ter dito nada que vocé realmente aceite.
Suponhamos que vocé tenha a opinidao Y. Vocé sabe que
pode nao ser a mais popular das opinides. Porém, vocé
sabe que X é uma opinido popular. Entdo, comece com X,
uma opiniao aceita pelos outros, e depois conecte-aa Y



assim: “E importante que X... E, portanto, Y..."” Esse
truque costuma ser usado na retdrica politica. E mais ou
menos assim:

Partido amarelo: “Achamos que é importante cuidar dos
idosos e, portanto, queremos aumentar os impostos”.

Partido roxo: “Concordamos que é importante cuidar dos
idosos e, portanto, queremos reduzir os impostos”.

Esses partidos tém programas opostos. O partido
amarelo quer melhorar o orcamento do sistema de saude
do municipio, enquanto o partido roxo quer melhorar o
mercado para prestadores de salde privados. Os dois
tém as prdprias opinides e, depois, simplesmente
acrescentando a palavra “e”, relacionaram-na a mesma
meta: cuidar melhor dos idosos. Uma meta aceita pela
maioria de nds merece ser prioridade. Compare essa
situacao ao que acontece quando mudamos a palavra
“e” para “mas”:

“Achamos que a assisténcia geriatrica é importante, mas
queremos reduzir os impostos.”

Hum... Isso nao convence ninguém.

E claro que essa técnica é Gtil em todos os tipos de
contextos além da politica.

“A empresa depende dos resultados deste projeto e, por
iISSO mesmo, nao devemos dar tanta énfase aos nimeros.
Ao contrario, devemos focar

na meta.”

“Acho importante respeitarmos uns aos outros, e é por



iSSO que vocé deve tirar a roupa agora para que
possamos nos conhecer de verdade.”

Ou, ainda, combinando com o truque da concordancia :

“Concordo que isso nao foi tratado como desejavamos, e
por isso nao é hora de parar.”

“Concordo que este trabalho precisa ser feito e, portanto,
acho importante esperar até que possa ser feito
adequadamente.”

Outra palavra fundamental neste contexto é “portanto”.
Ela indica que aquilo que segue “e” nao é uma mera
relacao com a primeira frase; chega a ser uma
consequéncia imediata dela. Observe a Ultima frase que
vocé leu: “Concordo que este trabalho precisa ser feito e,
portanto, acho importante esperar até que possa ser
feito adequadamente”.

Se tentarmos retirar a palavra “portanto”, nao sera tao
convincente: “Concordo que este trabalho precisa ser
feito e acho importante esperar até que possa ser feito
adequadamente”.

Se vocé analisar os Ultimos exemplos mais uma vez, vera
gue a palavra “portanto” estd sempre presente ou é
sugerida.

Uma variacao de “e, portanto...” é a expressao “e isso
significa que...” Isso também parece reverter a conexao
causal. Ao dizer “portanto”, vocé esta dizendo “X e,
portanto, Y..."”: “Estou com fome e, portanto, estou
comendo”. A expressao “E isso significa que...” funciona
ao contrario: “Y, e isso significa que X..."”: “Estou
comendo, e isso significa que estou com fome”. Talvez



pareca que estou me atendo a minucias, mas essa forma
de expressar as coisas pode parecer, com frequéncia,
uma abordagem mais suave. Afinal, vocé optou por ler
este livro movido pela prépria curiosidade, e isso significa
que vocé é alguém muito inteligente que esta
interessado em aprender tudo sobre os detalhes mais
sutis envolvidos.

Percebeu?
De novo:

Vocé optou por ler este livro movido pela prépria
curiosidade, e isso significa que vocé é alguém muito
inteligente, o que, por sua vez, significa

que apreciara o valor potencial de aprender mais,
participando de uma aula num fim de semana sobre 0s
Jogos de Poder e, portanto, inscreva-se antes que a
turma fique lotada.

Isso fez vocé desejar participar da aula? “E isso significa
que...”, “O que significa que...”, “E, portanto...” Além do
estimulo para comprar agora, porque todo mundo esta
comprando. Facil assim.

2.4 Invertendo o “mas”

Agora vocé ja sabe que “mas” gera uma oposicao,
enguanto “e” conecta. Outra caracteristica dessas
palavras é que “e” acrescenta um pensamento a frase
anterior, enquanto “mas” apaga tudo o que veio antes.
“Mas” funciona um pouco como a tecla “Delete” do seu
computador. Se disserem: “Vocé escreveu um 6timo
relatério, mas...”, vocé achard que nao foi tao bom
assim. Ao contrario, vocé sabe que sera criticado: “Vocé



escreveu um o6timo relatério, mas ele contém muitas
imprecisoes factuais”.

Esse é um padrao de expressao muito comum. Talvez o
seu chefe tenha aprendido que é uma boa ideia sempre
comecar com uma afirmativa positiva para chamar a sua
atencao e fazer vocé se sentir seguro antes de chegar a
hora de transmitir o que ele realmente pensa.
Infelizmmente, ele nem imagina que vocé estd muito a
frente dele, pois ja aprendeu a reconhecer esse truque
subconscientemente. E claro que pode ter chegado a um
ponto em que agora, ao ouvir algo positivo, vocé espere
gue logo depois venha a detestavel palavra “mas”.

Naturalmente, isso tem consequéncias para o seu modo
de se expressar. Nao quero dizer que vocé jamais deva
usar a palavra “mas”. Simplesmente tenha a certeza de
usa-la do jeito certo. Vocé pode utilizar a funcao
“apagar” de “mas” para expressar exatamente a mesma
afirmativa critica do seu chefe e, ainda assim, provocar
uma emocao inteiramente diferente no receptor,
simplesmente invertendo a ordem das palavras! Comece
com a afirmativa critica ou negativa que normalmente
seqguiria a palavra “mas”. Depois de “mas”, fale as coisas
positivas que teriam sido usadas para comecar a frase.
Fica assim: “Parece que varias imprecisoes factuais
entraram no seu relatério, mas realmente é um texto
incrivel!”

E muito mais facil aceitar criticas quando elas sdo
expressas assim. Quando vocé permite que a afirmativa
positiva apague os sentimentos

causados pelos pontos negativos, € muito mais facil
aceitar ser criticado - embora o verdadeiro significado
ainda seja idéntico ao enunciado anterior. A mensagem



sobre as imprecisdes factuais ainda estd 1a. Entretanto,
VOCé provocara uma sensacao positiva no receptor, em
vez de entristecé-lo. Assim, serd mais facil para ele
corrigir os erros factuais, ja que nao estara num estado
emocional defensivo que o leve a rejeitar a sua critica,
julgando-a injusta.

Vocé pode usar essa técnica em qualquer situacao em
gue precise que alguém aceite informacoes negativas
sem entrar num estado emocional contraproducente. Em
vez de dizer ao seu filho: “Vocé sabe que pode sair o
quanto quiser neste fim de semana, mas precisa ficar
aqui hoje a noite”, vocé pode inverter e dizer: “Vocé nao
pode sair hoje a noite, mas pode sair o quanto quiser
neste fim de semana”.

Nao decepcione aquela sua colega atraente, dizendo: “Eu
ainda vou levar vocé para jantar como prometi, mas
aconteceu um imprevisto e nao poderei ir hoje a noite”.
Ao contrério, diga: “E tipico, aconteceu um imprevisto
nesta noite, mas ainda vou levar vocé para jantar como
prometi”.

Mantenha a paz em casa, nao dizendo: “Entendo que
vocé ache O prisioneiro, com Patrick McGoohan, a melhor
série que ja existiu, mas prefiro Lexx"”. Diga: “Prefiro
Lexx, mas entendo que vocé ache O prisioneiro , com
Patrick McGoohan, a melhor série que ja existiu”.

Mas nao é sé isso. Como vocé é muito inteligente,
também podera tirar a énfase das coisas que sabe que o
destinatario nao apreciara. Depois de se expor, use a
palavra “e” e passe para uma pergunta conclusiva e
positiva:

“Vocé nao pode sair hoje a noite, mas pode sair o quanto



guiser neste fim de semana, e é ai que vocé mais se
diverte, ndo é?”

Mesmo se o seu filho ndo concordar com o horério de
voltar para casa, ele nao conseguira transmitir isso antes
de responder a pergunta sobre divertir-se mais no fim de
semana. O foco passa da informacao negativa para a
resposta a pergunta: “Sim, é claro, eu acho...” Quaisquer
objecdes que ele apresente apds esse ponto serao
fracas, porque ele ja admitiu que é mais divertido sair em
outra noite.

Também serd 6timo se vocé conseguir enunciar a
gquestao como uma experiéncia, ja que experiéncias nos
despertam emocodes, e uma emocao positiva animara
mais a pessoa com quem vocé estiver falando. O que a
sua colega pensara se ouvir vocé dizer:

“Eu ainda vou levar vocé para jantar como prometi, mas
aconteceu um imprevisto e nao poderei ir hoje a noite”.

O sentimento sera de decepcao. Compare-o ao
sentimento causado agora:

“E tipico, aconteceu um imprevisto nesta noite, mas
ainda vou levar vocé para jantar como prometi. Que tal
na quinta-feira, no Boca Grande? Lembra como a gente
se divertiu na ultima vez que foi 1a? "

Em vez de desapontar a sua pretendente, rompendo a
promessa, vocé lhe deu uma experiéncia positiva e a
encheu de expectativas para a préxima saida. Nada mal
para um jantar cancelado.

O revisor deste livro, John, usou exatamente essa técnica
ao trabalhar com os originais. John precisava dizer ao



meu editor, Adam, que estava atrasado na leitura do
texto e que a reuniao precisaria ser adiada. Mas, ao
mesmo tempo, ele nao queria aborrecer Adam. A
maneira de John se expressar € um exemplo cldssico do
conceito que estamos discutindo:

“Ainda ndo terminei de ler, mas estd 6timo, e vou acabar
logo. Acho que devemos adiar a reunidao para que nés
dois possamos nos encontrar totalmente preparados e
conseguir aquela magia que acontece quando
trabalhamos juntos. Vocé nao acha que isso produz
reunides realmente produtivas?”

John conseguiu adiar a reuniao e Adam ficou aguardando
ansiosamente a sua colaboracado. (S6 nao conte nada a
Adam.)

2.5 Mais sobre causa e efeito

Todas as nossas conviccoes sao resultado de alguma
conexao causal que acreditamos ter observado.
Acreditamos em alguma coisa por causa de outra coisa.
Acreditamos que a gravidade funciona porque as coisas
caem no chao. Acreditamos que uma solucao que
permita a vitéria das duas partes é a melhor porque
promove colaboracao futura. Acreditamos que nao somos
bons o suficiente porque alguém nos disse isso.
Acreditamos em Deus porque... OK, talvez isso nao. Mas
vocé entendeu. Em termos gerais, nao expressamos a
causa subjacente assim. Em vez disso, nos concentramos
no efeito. Acreditamos na gravidade ou na busca de uma
solucao que satisfaca as duas partes, ponto-final. Mas
sempre existe uma causa.

Observe que a razao pela qual acreditamos que algo nao
precisa ser verdade é o suficiente para acreditarmos que



seja verdade. Talvez ninguém realmente tenha nos falado
gue nao éramos bons o suficiente, mas ouvimos de
maneira errada o que a pessoa de fato falou, e achamos
gue ela quis dizer isso. E é o que basta. Essa pequena
cambalhota mental pode ser usada para fazer as pessoas
acreditarem mais em vocé. Nas ciéncias naturais, esta
estabelecido que a gravidade é causada pelas
propriedades de atracao da massa. Assim, algum
cientista ficaria muito irritado comigo e questionaria a
minha inteligéncia se eu dissesse a todos que o motivo
pelo qual acredito na gravidade é o fato de que o
cachorro do desenho animado Droopy, de Tex Avery,
sempre me faz rir. Porém, na linguagem, nao estamos
limitados assim. Na linguagem, qualquer coisa pode ser a
causa de qualquer efeito. Veja esta frase, por exemplo:
Ao ler este livro, vocé perceberd o quanto ele é valioso
para vocé.

Parece verdadeiro e razoavel, mas quais sao a causa € o
efeito, de verdade? O efeito, conforme o que foi dito, é
gue vocé percebera como o livro é valioso. E a suposta
causa € a sua leitura. O motivo para parecer razoavel &,
porém, simplesmente que ele esta em conformidade com
a

l6gica num sentido estritamente linguistico. Como eu
disse, parece razoavel. Literalmente. Mas isso nada diz
sobre ser mesmo razoavel ou verdadeiro. Nesse caso, em
especial, espero que seja verdade, mas nao precisa ser.
Ha vérias palavras que vocé pode usar para afirmar a
existéncia de uma relacao causal entre duas afirmativas
que na verdade nao se relacionam assim. Palavras como
por, o qual, desde, significa, permite, pressupée, leva a,
necessita, estimula, possibilita, faz, sera, enquanto ou
determina podem ser usadas para tal objetivo.



“O trabalho que fizemos sobre os valores da nossa
empresa significa que agora podemos trabalhar de um
modo totalmente diferente.”

“A musica ‘Brand New Day’, de Dr. Horrible’s Sing-Along-
Blog, me possibilitou voltar a acreditar em mim.”

Se vocé pensar por um momento sobre um modo de usar
essa técnica no seu cotidiano, percebera como pode
influenciar muito mais os outros do que antes.

E se vocé ainda ndo acredita em mim, observe melhor a
ultima frase. Foi bem convincente, nao foi?

Agora vamos dar mais um passo. Se dissermos que X
causa Y, por exemplo, que a luz solar queima a pele,
entao isso também sugere que, quanto mais X tivermos,
mais Y obteremos. Quanto mais nos expusermos a luz
solar, mais queimados ficaremos. Simples ldégica. Mas, na
verdade, esse nao é necessariamente o caso. Fica
aparente, de imediato, que é possivel ter mais X sem
obter mais Y. Ainda que o seu desejo de comer chocolate
branco e sorvete de morango leve vocé a sair e comprar
um sorvete, isso nao necessariamente significa que um
desejo mais forte levaria vocé a comprar mais. Vocé
pode adorar sorvete, mas sé ter dinheiro para comprar
um.

Mais uma vez, 0 nosso cérebro prefere a opcao que soe
razoavel. E a ideia de que o aumento da causa produziria
mais efeito parece uma verdade universal. Essa é outra
cambalhota mental que, quando explorada
corretamente, transmitira mais credibilidade ao que vocé
disser.

No ultimo item, ja definimos que ler este livro faria vocé



perceber o quanto ele é valioso. Porém, quanto mais
vocé o ler, mais valor encontrara nele em relacao as suas
necessidades especificas.

E, quanto mais forte for o seu desejo de aventura, mais
rapido vocé vai me telefonar.

Sim, eu fiz de novo! E tudo pareceu razoavel e
verdadeiro, certo? As coisas que vocé rotula como causa
e efeito podem ser até opostas. E um método Gtil quando
VOCé quiser que as pessoas parem de fazer algo que
vOCé nao queira que facam.

“Quanto mais vocé pensar em negociar com 0S N0SS0S
concorrentes, mais percebera como seria bom negociar
conosco.”

Quando os seus clientes ouvem uma declaracao ilégica
como essa, o0 cérebro deles comeca a buscar formas de
fazé-la parecer logica (e, consequentemente,
verdadeira). Eles estao pressupondo que aquilo que vocé
falou provavelmente ndao é uma contradicao, ja que se
contradizer nao é um modo muito natural de falar sobre
algo. Entao, eles tentam descobrir alguma coisa que una
as duas afirmativas e comecam a pensar por que
negociar com vocé sera vantajoso, o que, por sua vez,
significa que eles mesmos fornecerao os argumentos
necessarios para escolher vocé como parceiro comercial.

Ou, como eu costumava dizer no meu ultimo espetaculo,
In Your Head , quando eu pedia ao publico para bater
uma mao nha outra: “Quanto mais abrirem as suas maos,
mais perceberao que elas estao coladas”.

Noite apds noite, centenas de pessoas percebiam, com
certa frustracao, que de repente nao conseguiam voltar a



abrir as maos. O cérebro delas entendeu como causa e
efeito e tratou de tornar tudo real.

2.6 Confusao - ou o qué?

O nosso cérebro ndao gosta de se sentir confuso e tende a
aceitar a primeira conclusao légica disponivel que
prometa esclarecer a confusao. Para consequir que
alguém aceite uma afirmativa sem relutar, pode fazer
sentido confundi-lo um pouco primeiro, usando a palavra
aparentemente inocente “ou”.

Suponhamos que vocé deseje que um dos seus colegas
faca alguma coisa, como entregar logo o relatério. Entao,
se vocé |he disser que ele pode “entregar o relatério
agora ou...”, ele entendera que aquilo que vocé esta a
ponto de dizer apds a palavra “ou” serd uma alternativa
a0 gue veio antes. Agora ou depois. Hoje ou amanha. Se,
ao contrario, o que vier depois de “ou” for exatamente a
mesma coisa de antes, como “agora ou imediatamente”,
o resultado sera confusao. Havera uma quebra das
expectativas criadas pelo cérebro ao ouvir a palavra
“ou”. Naturalmente, ele também achard vocé meio
grosseiro por ter dado um ultimato desses. Mas, se vocé
enunciar assim, e imediatamente passar para uma frase
sobre algo totalmente diferente, e depois finalizar tudo
com uma pergunta, isso fara o cérebro dele se
concentrar na parte mais facil de entender. Por exemplo,
se vocé falar: “Preciso que vocé me envie o relatério
antes do almoco ou tenha a certeza de que eu o terei
antes de vocé sair para almocar - e, a propdsito, espero
que o seu trabalho no projeto esteja sendo tranquilo.
Posso ajudar em alguma coisa?”

O cérebro dele pensara: “A primeira parte pareceu meio
estranha, entdo vou deixa-la de lado por enquanto. O



que ele disse depois? Sim, o projeto esta tranquilo, mas
eu gostaria de me reunir com ele e falar a respeito, entao
responderei:

‘Sim, seria 6timo se pudéssemos conversar hoje a
tarde.”” Depois de chegar a esse ponto, a confusao inicial
ja foi esquecida.

E uma boa maneira de fazer as pessoas acharem que hd
opcoes abertas para elas, quando na verdade nao ha. O
gue vocé diz nao some totalmente do cérebro da pessoa.
A instrucao para entregar o relatério imediatamente
ainda existira. Vocé apenas garante que ele nao perceba
que nunca teve qualquer outra escolha. Ele achara que
esta entregando o relatério antes do almoco porque ele
mesmo optou por isso. Na realidade, essa “escolha” ficou
guardada no subconsciente dele como a Unica alternativa
disponivel.

Pode parecer um jeito terrivelmente complicado de
influenciar alguém a fazer o que provavelmente acabaria
fazendo, de qualquer maneira, o que é verdade. Mas o
relatério foi apenas um exemplo para ajudar vocé a
entender como funciona. Essa técnica deve ser usada em
situacdes em que vocé nao sabe se a pessoa pretende
fazer o que vocé deseja. E af que a sua verdadeira forca
reside: “Estou totalmente convicto de que vocé, antes de
ir embora, terd comprado o aspirador de p6 ou decidido
leva-lo para a sua casa. A questao é simplesmente se
vocé acha melhor o vermelho ou o preto, o que me diz?”

Ele nao tera chance.
E uma 6tima funcdo de “ou”, outra palavrinha

desprezada por todos! Aposto que vocé usara essa
técnica para melhorar as suas habilidades comunicativas



ou levar vantagem ao conversar. Talvez vocé ja tenha
comecado a experimentar algumas das técnicas que
aprendeu até agora. Se for o caso, terd percebido a
eficacia delas e pode querer comprar todos os meus
outros livros imediatamente, ou talvez esteja planejando
comprar um de cada vez. A Unica coisa importante é que
vocé estd adquirindo o conhecimento especifico
necessario - e espero que esteja mesmo.

(Melhorar as suas habilidades comunicativas, é claro, é o
mesmo que levar vantagem ao conversar. E para mim
nao faz diferenca se vocé comprar os livros agora ou
depois, contanto que os compre.)

2.7 Usando vocé do jeito certo

“Como isto me afetard?” E essa a primeira pergunta que
passa pela nossa cabeca quando vemos, ouvimos ou
experimentamos algo. Nos nos fazemos essa pergunta
milhares de vezes ao dia sem pensar. A préxima
pergunta que fazemos é se ha algo ali para nés e, se
tiver, o que é. Sempre faca essa outra pergunta a favor
da pessoa com guem estiver conversando, mesmo que
ela nunca a mencione, porque isso fard uma diferenca
enorme para os seus resultados. Pessoalmente, gosto de
obter os maximos resultados com esforcos minimos, o
gque é uma propriedade ébvia desse trugue, em especial.
Tudo é uma questao de onde colocar estas quatro
letrinhas: V, O, C e E.

Tente usar ao maximo a palavra “vocé” no inicio das suas
frases, assim vocé priorizard a outra pessoa e 0s
interesses dela, o que é um jeito perfeito de pedir um
favor, por exemplo. Suponhamos que vocé nao queira ir
a uma reuniao. Se vocé disser: “Eu tenho de ir a
reuniao?”, parecera que esta considerando apenas os



seus interesses. A resposta refletird isso também: “Talvez
vocé devesse pensar mais nos outros. Ja pensou se todo
mundo agisse como vocé?”

Mas, se vocé precisasse descrever a situacao do ponto
de vista da outra pessoa e perguntasse: “Vocé acha que
consegue ficar sem mim na reuniao?”, deixa de ser uma
questao de precisar ir ou nao. Ao contrario, a questao é
se a outra pessoa consegue ir sozinha ou nao. E, em
geral, consegue. “Tudo bem. Eu seguro as pontas.”

E, em vez de dizer: “Preciso de ajuda”, diga: “Vocé pode
me ajudar?” A diferenca pode ser pequena em termos
puramente linguisticos, mas é enorme em termos de
como a pergunta é recebida mentalmente. No primeiro
caso, vocé estd apenas declarando que precisa de ajuda.
Vocé deixa a questao de fazer algo para o colega com
quem estiver conversando. E ele pode nao ter incentivo
algum para ajudar vocé. No

outro caso, vocé fez alguém se perguntar se pode ou nao
ajudar vocé. Se ele puder, assim o fard, ja que se
considera uma pessoa simpatica e prestativa (como a
maioria se considera).

Isso se aplica a tudo o que vocé disser. Torne as suas
frases mais pessoais, explicando como aquilo que vocé
diz afeta a pessoa com quem conversa. Em vez de dizer:
“Muito bem!”, diga: “Vocé fez muito bem!”

Vocé pode inspirar o envolvimento, falando: “Vocé vera
que os resultados foram os esperados”, em vez de
apenas: “Os resultados foram os esperados”.

Nao diga ao seu chefe: “Ha uma reunidao na sexta-feira”.
Envolva-o pessoalmente, dizendo: “Vocé vem a reuniao



na sexta-feira, certo?”

Até agora tratamos da primeira pergunta (“Como isto me
afetara?”). O préximo passo é tratar da segunda (“O que
isto tem a ver comigo?”). Seja claro sobre o que isto tem
a ver com a sua namorada se ela fizer o que vocé pedir.
Se vocé pedir assim: “Stuart Gordon fez um filme novo,
deve ser 6timo. Quer assistir comigo na sexta-feira?”, ela
pensara: “Ele diz que deve ser 6timo, mas serd que eu
vou achar 6timo?” Mas, se vocé pedir assim: “Vocé vai
adorar o filme novo do Stuart Gordon. Venha assistir
comigo na sexta-feira!”, vocé ja terd respondido a
pergunta sobre o que tem a ver com ela - ela vai adorar!
E claro que, mesmo assim, ela podera se perguntar, ou
perguntar a vocé (o que é mais provavel), por que ela vai
adorar. Tem um roteiro interessante, o figurino é
espetacular, o Jeffrey Combs participa ou o qué? Mas
preste atencao ao que acontece nesse momento. Ela
esta pedindo a vocé para ajuda-la a consolidar a ideia de
que vai gostar do filme. Se vai gostar ou nao deixou de
ser um problema, agora a questao é por que ela vai
gostar. Em geral vocé nem serd questionado assim.
Tendemos a evitar pensar demais sempre que possivel, ja
gque pensar demanda esforco. E, como vocé tera pensado
por ela, decidido o que achar do filme por ela e dito o
gque tem a ver com ela - uma grande experiéncia
cinematografica -, ela nao precisara pensar. E esta tudo
bem para ela, afinal, crescemos perto de pessoas que
nos diziam o que pensar (como adultos, professores e
outras autoridades), portanto é facil retomar esse habito.

Mostre as pessoas que vocé esta pensando nelas,
comecando com a palavra “vocé”, e depois explique o
que a situacao tem a ver com elas,

entao elas obedecerao a todos os seus caprichos por



puro interesse préprio.

MAIS UMA VIDA!

A palavra “vocé” também é o segredo de um elogio. O
problema com um elogio comum, como “Acho a sua
jaqueta muito legal” é que, apesar de estar direcionado a
pessoa que veste a jaqueta, transfere o foco para quem o
pronuncia, enfatizando a opiniao dessa pessoa. Talvez
seja esse um dos motivos por que muita gente nao gosta
muito de elogios, entendendo que um elogio nao passa
de um jeito de alguém se exibir.

Vocé pode potencializar a eficacia de um elogio,
mantendo o foco na pessoa a quem vocé o direciona.
Mais uma vez, comece com a palavra “vocé”. Nao fale
“Acho a sua jaqueta muito legal” nem “Acho que a sua
postura na campanha foi incrivel”. Pare de falar sobre si
mesmo! Ao contrario, diga: “Vocé fica muito bem com
essa jaqueta” ou “Vocé fez um trabalho incrivel na
campanha”.

2.8 Quanto mais ficamos juntos

Como todos nés queremos saber se somos parte de algo
maior, 0 senso de comunidade é um dos conceitos mais
Uteis que existem. Por isso, vocé deve usar as palavras
“nés” e “nos” sempre que tiver a oportunidade. Em geral
reservamos essas palavras para quem conhecemos,
pessoas com quem apreciamos nos relacionar ou que
estejam ligadas a nés de alguma outra forma, como a
nossa familia ou colegas de trabalho. Ao usar “nds” e
“nos”, até em conversas com estranhos, vocé pode gerar



um sentido de afinidade. Eles vao achar que vocé esta
mais proximo deles do que esta na realidade e que vocés
estao “no mesmo barco”, o que, por sua vez, aumenta a
probabilidade de eles atenderem o seu pedido.

Quase sempre é possivel reformular uma frase de modo
a incluir “nés” ou “nos”. O exemplo mais facil é algo que
vocé ja faz sem pensar. Aposto que vocé costuma dizer:
“Que tempo bom para nés!” (Vocé também poderia dizer:
“Como o tempo estd bom!”, mas nao diz.) Nem sempre é
tao importante ser muito especifico sobre exatamente a
guem “nés” se refere. Por exemplo, em relacao ao
tempo, “nds” provavelmente significa algo como “as
pessoas que estao passando pelas mesmas condicoes
meteorolégicas”. Por outro lado, em outros contextos,
poderia significar “as pessoas deste departamento”, “as
pessoas que gostam de mate” ou apenas “seres
humanos em geral”. Normalmente nao sera necessario
explicar sobre quem vocé estd falando. O sentido de
comunidade e integracao continuara de qualquer modo e
com precisao.

Por isso, ndo diga: “O relatdrio trimestral parece bom”. E
muito melhor dizer: “O nosso relatério trimestral parece
bom”. Em vez de “O que vocé acha que isso significara
para a empresa?”, fale: “O que vocé acha que isso
significara para nds?” E em outras circunstancias mais
particulares, nao diga: “Isso nao parece muito
confortavel”. Fale: “Vocé acha que temos coragem
suficiente para fazer isso?”

2.9 Como ouvir corretamente
Algo que difere vocé de noventa e nove por cento da

populacao é conhecer a importancia de ouvir
atentamente. Se quiser que os outros Ilhe deem poder,



vocé devera ouvir o que tém a dizer como se fosse a
coisa mais importante do mundo. (Afinal de contas, pode
ser mesmo.)

Porém, isso nao serd suficiente. Mais do que qualquer
coisa, vocé precisa deixar claro que esta ouvindo
atentamente. Apesar do conceito tradicional de escuta
ativa, isso nao significa inserir pequenas confirmacodes
monossildabicas para demonstrar que estd prestando
atencao. Pode parecer uma boa ideia salpicar alguns
“ahan”, “hum” e “puxa!” na sua escuta, mas eu gostaria
de fazer uma pequena adverténcia. Ainda que encha a
sua escuta de “ahans”, vocé pode parecer totalmente
desinteressado. Aposto que vocé ja passou por isso. A
pessoa com quem vocé conversa emite todos os ruidos
certos para parecer que esta atenta, mas fica bastante
obvio que ela nao esta ouvindo uma palavra sequer do
gue vocé esta falando, porque vocé esta tentando
conversar enquanto ela redige um e-mail :

“Vou sair com um balde na cabeca todos os dias a partir
da semana que vem.”

“Ahan, que bom... Que droga! O computador enguicou! O
gue vocé estava falando?”

“Nada.”

Para mostrar que vocé se importa com o que alguém
esteja tentando lhe dizer, é preciso ser melhor do que a
velha rotina de “ahans”. Use frases completas e um tom
de voz que demonstre que vocé estd mesmo ouvindo:
“Entendo totalmente por que vocé fez aquilo!”, “Mas o
que aconteceu?”, “Parece engracado e meio assustador
também!”



A pessoa precisa sentir que vocé nao esta apenas
ouvindo, mas participando e mostrando estar envolvido
com o gque ela diz. Mostre interesse e faca perguntas
subsequentes relevantes. Faca a pessoa achar que é
importante para vocé. Isso tornara vocé e os seus
desejos, como resultado, importantes para ela.

MAIS UMA VIDA!

A escuta ativa é considerada uma estratégia util nas
negociacdes, assim como em terapias e coaching. Aqui, a
técnica baseia-se no ouvinte repetindo o que a outra
pessoa acabou de falar, antecedido de “O que estou
ouvindo vocé dizer é...”

Veremos mais detalhes no item 4.2, mas, resumindo, a
teoria é que o falante ganhara mais empatia pelo
ouvinte, ja que gostamos de gente que se esforca para
nos ouvir e entender, além de dar ao falante a
oportunidade de mudar o que falou se acontecer de o
ouvinte entender mal alguma coisa.

Acontece que algumas pesquisas indicam o exato oposto,
ou seja, a escuta ativa as vezes nao resulta em nada,
COmMO nos casamentos, por exemplo. Em alguns casos,
ainda piora as coisas. Por outro lado, ha provas dos
beneficios da escuta ativa em outros contextos, por isso
€ uma boa ideia usar o olhar ativo também sempre que
usar a escuta ativa. Vocé deve especialmente prestar
atencao as expressoes faciais da outra pessoa. Numa
conversa, ao dizer as palavras “Entao, o que estou
ouvindo vocé dizer é...”, olhe atentamente para a boca e
0 nariz da pessoa. Se perceber um enrugamento rapido



no nariz ou um lado do labio superior levantando
sutilmente, € uma reacao subconsciente, porém
desdenhosa em relacao a sua estratégia. (Tente fazer
isso em frente a um espelho se quiser aprender a
reconhecer o desprezo nas pessoas.) Se vir um rosto
assim, mude a sua abordagem assim que for possivel
para outra forma de escuta ativa ou algo totalmente
diferente.

2.10 Quando nao ha nada a dizer

Até os melhores ouvintes tém seus dias ruins. As vezes
pode ser dificil pensar em comentarios que demonstrem
envolvimento. E, ca entre nds, haverd momentos em que
vOoCé nao terd energia para ouvir adequadamente.
Raramente algo é interessante tanto para o ouvinte
quanto para o falante. Em geral as pessoas falam coisas
gue voceé ja sabia que iam falar ou que vocé ja ouviu
inUmeras vezes. Entdo, vocé as vezes simplesmente se
desliga até perceber de repente que deve dizer algo
inteligente ou mostrar empatia. E nada sai.

Felizmente, existe um truque linguistico simples que
vocé pode usar para sair desse aperto: repita as ultimas
palavras que a pessoa disse e entao parecera que vocé
estava ouvindo e sente-se envolvido. E também surte um
efeito bonus maravilhoso. A pessoa com quem vocé
estiver conversando sera estimulada a falar mais ou
explicar melhor, o que deixara a conversa ainda mais
interessante (para ela, é claro) sem esforco algum da sua
parte, porque ela continuard a falar sobre algo que
interessa a ela. Veja um exemplo bem gritante:

“Ontem comi tantas macas que figuei com dor de
estbmago.”



“Dor de estbmago?”
“E, eu ndo tinha comido muito antes.”
“Vocé nao tinha comido?”

“Tomei café da manha cedo e depois tive muitas coisas
para fazer.” “Entdao vocé teve muitas coisas para fazer?”

“Bem, eu tive de levar aquele barco que acabamos de
comprar para a agua.”

“Vocés acabaram de comprar um barco?”

“Sim, eu nao tinha contado para vocé? Economizamos
por trés anos e finalmente...”

E por ai vai. Entretanto, as conversas raramente
permanecem num nivel tao trivial por tanto tempo. Isso
acontece porqgue repetir o que alguém acabou de falar é
um método testado e verdadeiro para conhecer as
motivacoes interiores de alguém. Pense, por exemplo, no
pai de familia que estava procurando um barco novo. Ele
ja havia dito ao vendedor que estava em busca de uma
opcao seqgura e forte para a sua familia, mas nao parecia
muito interessado em nenhum dos barcos que o
vendedor havia mostrado. Por fim, o vendedor mudou a
abordagem. Em vez de mostrar ao homem mais barcos
para a familia, ele comecou a repetir o que era dito:

“E bom, mas ndo sei se é o que quero.”
“Nao é o que vocé quer?”

“Nao, acho que prefiro algo que tenha mais a minha
cara.”



“Mais a sua cara?”
“E, alguma coisa assim... mais rapida.”
“Alguma coisa mais rapida?”

“Exatamente. Como aqueles barcos esportivos ali. Posso
dar uma olhada?” O caso é que esse pai ndo estava
procurando algo seguro e forte para a familia. Nao em
seu intimo. Ele queria alguma coisa com a qual pudesse
se identificar, que ele pudesse pilotar com velocidade. O
problema é que ele nao tinha percebido isso antes, o que
impossibilitava o vendedor de oferecer o que ele queria
quando ainda estava perguntando sobre barcos para a
familia.

Ao repetir o que as pessoas estao falando, vocé nao
estara apenas mantendo o envolvimento delas na
conversa com esforco minimo da sua parte, mas também
lhes dando a oportunidade de especificar e entender o
que realmente querem dizer com mais detalhes. Elas
nem sempre tém certeza. E essa informacao sera valiosa
para vocé, seja para vender barcos ou opinides.

2.11 A questao é o que esta em foco

As vezes a pessoa com quem vocé estiver conversando
ficard presa numa linha de pensamento nada util para
vocé. Vocé e o seu chefe estao discutindo algo e ele se
concentra num ponto especifico do qual vocé prefere
manter distancia. O seu cliente comeca a apresentar
varias objecdes quando vocé prefere falar sobre as
vantagens do produto. O grupo que vocé esta
monitorando comeca a discutir coisas que nao sao
relevantes ao tépico do dia. A pessoa que vocé esta



paguerando comeca a falar que o resto da empresa
comentard sobre vocés dois, enquanto vocé prefere falar
sobre um lugar para jantar.

Em situacdes assim, é preciso conduzir os pensamentos
da pessoa por um caminho que sirva melhor aos seus
objetivos. A maneira ruim de fazer isso, e que é muito
usada, é dizer: “Temos que falar sobre isso agora?” ou
“Isso nao nos levard a lugar algum, é melhor mudarmos
de assunto”. O que vocé conseguird com isso é parecer
um resmungao e revelar os seus verdadeiros interesses.
A maneira boa de fazer isso é usar um jogo sutil de
palavras. Mude o foco do que a pessoa estiver falando
para o que vocé deseja falar, usando as palavras: “A
guestao nao é... a questao é...”

“A questdao nao é o problema que vocé possa enfrentar; a
gquestao é se vocé consegue viver sem os beneficios que
isso vai proporcionar.”

“A questao nao é ser caro ou nao, a questao é se isso é o
gue vocé realmente quer.”

“A questdao ndao é o numero de pessoas que falarao a
respeito; a questdao é o quanto vocé planeja se divertir
hoje a noite.”

Essa técnica inclusive permitird que vocé controle o
tépico da conversa e conduza-o para algo
completamente diferente e que nem precisa se
relacionar ao primeiro tépico. Suponha que eu esteja
tentando influenciar vocé a comprar este livro, o qual
vocé estd folheando neste

momento numa livraria. Vocé, contudo, estd mais
interessado em saber quais filmes estao em cartaz hoje a



noite. Dois tépicos totalmente diferentes. Mas, se vocé
pensar, provavelmente percebera que a questao nao é
qual filme vocé deve ver, a questao é o melhor uso do
seu tempo livre. Entendo que vocé queira se divertir,
mas a questao é o que haveria nisso além de uma
distracdo momentanea. Se vocé pudesse se divertir ao
mesmo tempo em que aprendesse técnicas para
influenciar as pessoas a fazerem o que vocé quer, nao
seria melhor? A questao nao é o tempo que sera
necessario, a questao € quando vocé deve comecar. Vocé
gostaria de pagar por este livro agora ou no caixa, ao
sair?

2.12 Rompendo o padrao

Muitas das nossas acdes sao sequéncias pré-
programadas de eventos que realizamos no piloto
automatico. Quando apertamos a mao de alguém, por
exemplo, levantamos e estendemos o braco, seguramos
a mao da pessoa, olhamos para os olhos dela, movemos
a Mao para cima e para baixo e dizemos 0 nosso nome.
Tudo isso ocorre sem que precisemos pensar em cada
fase individual do processo. Em vez disso, usamos um
padrao de comportamento que o nosso cérebro aprendeu
a manipular automaticamente através da repeticao.

Esses padroes sao tao ébvios que, ao interromper um
padrdao programado numa colega que vocé esteja
cumprimentando, por exemplo, estendendo a sua mao e
depois agindo de maneira imprevisivel durante o aperto
de mao, vocé pode fazé-la entrar num estado temporario
de confusao. O cérebro dela levara um tempo para notar
gque a programacao nao é mais relevante. O cérebro
achava que sabia o que estava por vir e, entao, algo
inesperado aconteceu de repente, transtornando-o.
Agora ele precisa analisar a situacao rapidamente para



determinar o que fazer. O cérebro buscara
freneticamente outras instrucdes e, como foi vocé quem
rompeu o padrao, sera sua a funcao de descobrir o que
esta acontecendo. Nesse momento, o cérebro da sua
colega entrard num estado muito sugestionavel em que
ficard extremamente receptivo a qualquer tentativa de
influéncia. Em outras palavras, ideias e sugestdes que
vocé gostaria que ela aceitasse sem muita analise.

Porém, o que vocé sugerir nessa situacao deve ser algo
simples e claro, como permitir que vocé passe na frente
dela na fila da cantina ou convidar vocé para o show. Nao
ha muito tempo para plantar a ideia e qualquer sugestao
mais complicada do que isso apenas a deixarad confusa
em relacao ao seu pedido. Também ajuda se for algo
relativamente facil para a pessoa aceitar. Duvido que
funcione se vocé entrar na sala da sua chefe,
cumprimenta-la de modo estranho e depois pedir que o
seu salario

seja dobrado. (Mas fique a vontade para tentar, se
desejar!) Por outro lado, vocé pode plantar a ideia de que
merece mais do que esta ganhando no momento. E,
naturalmente, seria uma atitude muito Gtil para o seu
chefe nas préximas negociacdes salariais.

Pode parecer estranho que a interrupcao dos padrdes
comportamentais arraigados de alguém seja um método
tao eficaz. Mas apenas parece estranho até vocé mesmo
tentar. Ela funciona tao bem que os hipnotizadores
costumam usar o aperto de mao interrompido quando
estdao com pressa e precisam levar alguém a um estado
hipnético por meio de sugestao rapidamente.

O aperto de mao é somente um exemplo. Vocé pode
identificar padrdes que possam ser rompidos em



qualquer contexto. Alguns deles sao comuns e usados
por todos nds, mas também temos varios padrdes que
sao exclusivamente nossos. Se perceber que a sua
colega desliga o computador, arruma a pilha de papéis
na mesa e depois empurra a cadeira para baixo da mesa
num movimento rotineiro e continuo antes de ir embora
da empresa, vocé sabe que é um comportamento
automatico dela que pode ser interrompido para deixa-la
altamente sugestionavel. Por exemplo, vocé pode
empurrar a cadeira no exato momento em que ela faria
isso. Quando ela estiver pensando no que fazer com a
mao estendida, que ia alcancar a cadeira, vocé a seqgura,
olha para ela e diz: “Vocé e eu vamos nos divertir
mesmo” e solta a mao dela rapidamente, mudando de
assunto, como os seus planos para o fim de semana, por
exemplo.

Como acontece com qualquer técnica usada para
influenciar os outros, é importante nao deixar que o
cérebro da pessoa faca uma deducao inversa do evento
apos o fato.

MAIS UMA VIDA!

Esse tipo de padrao comportamental também pode
existir em ambito mais geral. Se alguém estiver
extremamente irritado, a ponto de |lhe dar um tapa, vocé
pode considerar como padrao a relacao entre a irritacao
€ a agressao gue se origina dela. Se nao quiser levar o
tapa, precisara ser capaz de interromper esse padrao.
Uma variacao no rompimento do padrao é dizer algo
inteiramente ilégico. Ao falar algo completamente fora do
contexto, com conviccao, vocé pode confundir a mente



da pessoa. Enquanto a pessoa se esforca para recobrar a
calma, vocé assume o controle da situacao e a desvia
dos atos agressivos.

“Seu canalha, eu vou...”

“O meu gato tinha sete anos quando morreu.”

“O qué????”

“O meu gato. Ele viveu sete anos antes de morrer.”

“Do que esta falando?” “Vocé ja teve um gato?” “O que
isso tem a ver...”

“Sete anos sao muito tempo para um gato. Muitos nao

n u n

vivem tanto.” “...
“Como vocé esta? Quer conversar?”
2.13 Acompanhamento e conducao

Acho gque vocé estd lendo este livro porque quer
controlar todos os aspectos da sua vida. Também quer se
proteger de tentativas antiéticas de influéncia. Agora que
ja esta lendo ha algum tempo e talvez até tenha
experimentado algumas coisas, varios métodos praticos
gque podem conduzir a isso, vocé deve estar se sentindo
mais no controle do que antes. Aposto que vocé gosta
dessa sensacao e isso é 6timo. Vocé pode até estar
sentindo aumentar o controle ao ler estas palavras. Nao
sei onde vocé estd nem se o ambiente é agitado ou
tranquilo. O aspecto mais interessante, porém, é o seu
ambiente interno. Neste exato momento, ele esta se
transformando em algo totalmente novo a medida que
vOCé percebe como a sua vida pode mudar ao comecar a



jogar os Jogos de Poder imediatamente. Como vocé viu,
eles funcionam tanto na vida pessoal quanto no trabalho.

Entendo se vocé estiver se sentindo esfuziante com
todas essas ideias e conhecimentos novos, e quiser
dividi-los com os seus conhecidos. Nesse caso, vocé sé
precisa |lhes dar este livro. Eles ficarao gratos.

Mas, antes de encomendar vinte exemplares na livraria
mais préoxima, acho que devemos falar sobre o jogo de
palavras acompanhamento e conducao .

Acompanhamento e conducao sao outra técnica que
tomaremos emprestada do mundo burlesco dos
hipnotizadores. Quando conduzo alguém a um estado
hipnético, o trabalho consiste amplamente em levar a
minha vitima (voluntaria) a um estado em que nao
resista a mim nem as minhas sugestoes. Se eu disser
“Relaxe e mergulhe fundo em si mesmo”, nao quero que
ela responda “Nao vou fazer isso!” Preciso que a pessoa
me obedeca automaticamente. Mas o problema com a
sugestao (relaxar, por exemplo) é: ndo passa de uma
sugestao. E sugestdoes podem ser rejeitadas. Assim,
sugestoes hipnodticas misturam-se com afirmacodes que a
pessoa a

ser hipnotizada ja sabe que sao verdadeiras. Isso é feito
com a esperanca de que ela aceite as sugestdoes menos
exatas, acreditando nelas também:

“Ao ouvir a minha voz agora e ver 0os passaros pela
janela, vocé comecard a notar que o seu corpo esta
relaxando cada vez mais.”

As duas primeiras afirmativas (sobre a voz e os passaros)
sao verdadeiras e, embora a terceira pudesse ser



também, ndo precisa. Mas o fato de estar inserida num
contexto de afirmativas verdadeiras facilita muito que a
pessoa acredite nessa sugestdao também e comece a
relaxar. (Como vocé pode ver, esse enunciado também
segue o modelo que usamos para causa e efeito, ja que a
terceira afirmativa é expressa como consequéncia das
duas primeiras. Se eu quiser realmente enfatizar, posso
incluir a nossa palavrinha favorita “e” ao que eu quiser
que ela aceite para fortalecer a conexao com as minhas
afirmativas verdadeiras.)

Isso se chama acompanhamento e conduc¢ao por um
motivo. Ao usar essa técnica, vocé comeca com o
acompanhamento, o que envolve seguir qualquer coisa
gue a pessoa esteja sentindo. Vocé se adapta aos
conceitos dela sobre o que é verdadeiro antes de
conduzi-la aguele que vocé deseja que ela considere
verdadeiro. Também é Util se as afirmativas verdadeiras
estiverem relacionadas de modo a poderem ser usadas
como partes de uma conversa natural, como na frase
anterior. Isso pode tornar essa técnica hipnotica
absolutamente indetectavel.

Ao ler essa explicacao e comecar a entender por que
funciona, é claro que vocé desejara conhecé-la melhor
imediatamente. E vem mais por ai. Mas antes volte
algumas frases. Duas frases verdadeiras - ao ler essa
explicacao e comecar a entendé-la - e depois uma
sugestao de que vocé desejard conhecé-la melhor
imediatamente. Desconfio de que vocé concordou
comigo sem reservas. Nesse caso, agora vocé deve estar
meio chateado e inquieto, esperando que eu tripudie e,
depois, prossiga.

Se vocé trabalha com vendas, pode estar pensando que
tudo isso € muito parecido com o conceito de “Repeticao



do Sim”, em que vocé leva alguém a responder “sim”
duas ou trés vezes sucessivas, esperando que responda
do mesmo jeito a préxima pergunta: Vocé gosta de ir ao
teatro? (Sim.) Vocé gosta do Robin Williams? (Sim, é
claro.) Vocé gostaria de ir ao show? (Acho...) Tenho
ingressos para amanha, quando posso buscar vocé? (Que
livro é este que vocé esta lendo? )

Embora esse método também se baseie na ideia de
incluir algo novo a uma cadeia de pensamentos que ja
tenha sido aceita, o acompanhamento e a conducao na
verdade envolvem mais um componente vital. Em vez de
as afirmativas reais nao se referirem a nada (como Robin
Williams), elas sao sempre coisas que a outra pessoa
esteja vivendo no momento, coisas que possam ser
confirmadas como verdadeiras apenas com o estimulo
sensorial. Ela pode ouvir a minha voz, ver os passaros,
vocé esta lendo e estd comecando a entender algo. A
verdade por tras de afirmativas assim é mais imediata.
N3o é necessario raciocinar para constata-la, vocé pode
simplesmente dizer que é verdade com base no que o
seu corpo |lhe diz. Vocé concorda sem precisar dizer. E
por isso que essas verdades sao vivenciadas com mais
profundidade e poder do que afirmativas abstratas sobre
atores diferentes que possamos apreciar ou nao. Além
disso, note que as sugestdes hipnéticas seqguintes
também sao enunciadas em termos de experiéncias
imediatas: “vocé percebera que todo o seu corpo estd
relaxando cada vez mais”, “vocé desejara saber mais”
etc. Quando transformamos uma experiéncia em
realidade para nés mesmos, é uma verdade muito mais
intima e pessoal do que alguma decisao sobre querermos
Oou nao ir ao teatro. Se quiser que os outros sigam a sua
conducao, é preciso impressiona-los ao maximo.

Estou exagerando um pouco. E improvéavel que vocé



mude opinides simplesmente fazendo a pessoa
concordar com uma Unica afirmativa nova. Mas esse nao
é o ponto, de qualquer maneira. A técnica de
acompanhar e conduzir deve ser usada repetidamente
numa conversa. Sempre que repetir, vocé reduz o
numero de verdades que precedem a sua sugestao de
conducado. Depois de um tempo, apenas sera necessario
dizer uma frase de acompanhamento antes de uma série
inteira de sugestdes. E 16gico que isso deve ser adaptado
as respostas que vocé obtiver, mas um padrao razoavel
pode ser mais ou menos assim:

Fase 1: Acompanhamento - acompanhamento -
acompanhamento - conducao

Fase 2: Acompanhamento - acompanhamento -
conducao

Fase 3: Acompanhamento - acompanhamento -
conducao - conducao Fase 4: Acompanhamento -
conducao - conducao - conducao

Talvez vocé possa ser pedagdgico demais, entdao sugiro
que observemos a introducao deste jogo de palavras que
vocé acabou de ler na pagina 121 e a analisemos de
acordo com o padrao anterior.

Fase 1

(Acompanhamento) Acho que vocé estd lendo este livro
porgue quer controlar todos os aspectos da sua vida.
(Acompanhamento) Também quer se proteger de
tentativas antiéticas de influéncia. (Acompanhamento)
Agora que vocé ja estd lendo ha algum tempo e talvez
até tenha experimentado algumas coisas, varios
métodos praticos que podem conduzir a isso, (Conduc¢ao)



vocé deve estar se sentindo mais no controle do que
antes.

Fase 2

(Acompanhamento) Aposto que vocé gosta dessa
sensacao

(Acompanhamento) e isso é 6timo. (Conducao) Vocé
pode até estar sentindo aumentar o controle ao ler estas
palavras.

Fase 3

(Acompanhamento) Nao sei onde vocé esta
(Acompanhamento) nem se o ambiente onde vocé esta é
agitado ou tranquilo. (Conducao) O aspecto mais
interessante, porém, é o seu ambiente interno. Neste
exato momento, ele esta se transformando em algo
totalmente novo (Conducdo) a medida que vocé percebe
como a sua vida pode mudar ao comecar a jogar 0s Jogos
de Poder imediatamente.

Fase 4

(Acompanhamento) Como vocé viu, eles funcionam tanto
na vida pessoal quanto no trabalho. (Conducao) Entendo
se vocé estiver se sentindo esfuziante com todas essas
ideias e conhecimentos novos, (Conduc¢do) e quiser
dividi-los com os seus conhecidos. (Conducao) Nesse
caso, vocé so precisa lhes dar este livro. Eles ficarao
gratos.

Agora me diga: quantos exemplares vocé quis
encomendar?



2.14 Uma manobra combinada

O seu cérebro estad condicionado para avaliar fatos
negativos de maneira pior do que avalia fatos positivos
como bons, em geral. A tristeza com a perda de um
ursinho de pellcia é maior do que a alegria de encontrar
um. A perda de um emprego é mais significativa do que
a felicidade de conquistar um emprego novo. Em geral,
enfatizamos mais a prevencao da dor do que a conquista
do prazer. Moldamos 0s nossos pensamentos de modo a
fugir do desconforto em vez de buscarmos ativamente a
felicidade e experiéncias positivas. E por isso que tantos
comerciais baseiam-se na ideia de que vocé tem algum
problema que o produto anunciado resolvera (por
exemplo, ajudando vocé a evitar algo negativo), em vez
de simplesmente explicarem as qualidades do produto
(que seria a oferta de algo positivo). Costumamos ouvir
coisas assim nos comerciais de TV:

“Vocé nao consegue dormir?”
“Vocé sente dor de cabeca?”
“Vocé sente medo de mostrar os dentes ao sorrir?”

Vocé pode explorar esse mesmo mecanismo psicolégico
para influenciar as pessoas a entender por que devem
seguir a sua sugestao. Nao se preocupe com o fato de os
seus concorrentes gastarem tanta energia explicando as
pessoas por que a ideia ou produto deles é tao
sensacional. Ao contrario, comece indicando os
problemas que o seu cliente, chefe ou filhos enfrentam.
Depois, explique que vocé esta oferecendo uma solucao.
Ao perceberem que vocé tem razao, vocé tera toda a
atencao deles. Mas isso nao basta. Vocé quer que eles
aceitem a sua solucao, e nao se limitem a somente



gostar dela. Para convencé-los, inclua esta frase: “Se
vocé nao fizer nada agora, vai piorar”.

Veja como fica ao conversar com um cliente: “Percebo
gue vocé esta tendo dificuldade para fazer a equipe
cumprir os prazos porque eles estao perdendo muito
tempo planejando. Esse software permite manusear até
cem projetos diferentes detalhadamente, o que poupa
quarenta horas de administracdao por més com apenas
vinte projetos ativos. E, considerando que vocé esta
assumindo mais projetos do que antes, esse caos vai
piorar, € mais clientes ficarao insatisfeitos, a menos que
vocé faca alguma coisa agora”.

Diga aos seus filhos: “Vocés estao dizendo que querem
viajar, mas n&o tém dinheiro para irem sozinhos. E um
problema. Mas eu posso dar 20 reais a vocés sempre que
limparem o chao em casa. Faltam dez semanas para as
férias do verao e a viagem custara 200 reais. Isso
resolveria o problema de vocés se comecarem
imediatamente. Quanto mais esperarem, menos vao se
divertir, porque as outras escolas também fecharao para
0 verao antes de irmos e todos os lugares estarao
lotados”.

E se 0 seu chefe tiver um cliente importante com quem
vocé queira trabalhar, vocé pode dizer: “Acho que sera
dificil viajar de férias para Aruba, como vocé vinha
planejando para este ano, se ficar responsavel por
aquela conta nova. Sera preciso delegar. Sugiro que
administremos a conta juntos até o verao e, quando vocé
for, eu poderei assumi-la. Se vocé nao delegar o
trabalho, tudo vai piorar, vocé nao tera tempo para a sua
familia nem para si mesmo, o que nao lhe fara bem. Qual
€ mesmo o nome do nosso contato 147"



A diferenca entre o mal astuto e o cuidado amoroso as
vezes é apenas uma questao de perspectiva.

MAIS UMA VIDA!

As vezes n&o existe um problema especifico para
resolver. Ficamos num tipo de estado neutro em que a
nossa vida pode nao parecer tao rosa, mas também nao
enfrentamos nenhum problema sério. Isso torna a nossa
motivacao para mudar extremamente baixa. Em
situacdes assim, a sua primeira tarefa sera fazer a
pessoa entender que aquilo que parece um estado
neutro €, na verdade, um estado negativo.

Vocé precisa explicar as consequéncias negativas de nao
fazer algo em relacao a situacao:

“Vocé pode pensar que fazer o que sempre fez é bom,
mas o problema é que o resto do mundo esta sempre
indo em frente. Se vocé continuar assim, logo sera
deixado para tras.”

“Se nao comecar a fazer isso agora, ficara em
desvantagem em comparacao a todas as pessoas que ja
estao fazendo.”

“Vocé quer mesmo ficar parado no tempo e receber um
salario miseravel para o resto da vida?”

E por ai vai. Pode parecer cruel, mas, como dizem, vale
tudo no amor, na guerra e no poder.

2.15 Sensibilize coracdes e mentes



E raro um pensamento puramente racional fazer alguém
agir. Um pensamento racional pode explicar por que algo
deve ser feito, mas, se tal pensamento nao for
acompanhado de uma emocao, nada acontecera. E nao é
nada estranho. Do ponto de vista do nosso corpo, o que
sentimos como emoc¢ao consiste na liberacao de
endorfinas e hormdnios especificos, que sao exatamente
as substancias necessarias para nos colocar em acao. Por
exemplo, é dificil comecar a correr sem antes receber
uma dose de adrenalina. E por isso que os melhores
oradores sempre tentam despertar emocoes fortes nos
ouvintes. Emocoes levam a acoes. Portanto, o argumento
racional quase sempre desempenhard um papel
secundario na influéncia e nos Jogos de Poder
estratégicos - estratégia usada tanto por Martin Luther
King quanto Adolf Hitler (provavelmente a Unica
caracteristica comum aos dois).

Mas, como eu disse, nao se trata simplesmente de
despertar as emocdes que podem levar alguém a agir.
Quanto mais emocdes vocé consiga provocar, mais a
pessoa ficard enfeiticada por vocé. Quanto maior a
vivacidade provocada nas sensacoes das pessoas, mais
cativadas elas serao pela sua mensagem. Veja uma
introducao alternativa para este livro que vocé esta
lendo, redigida de modo a ilustrar isso:

Primeiro, eu apenas gostaria de dizer: “Obrigado!” O fato
de ter escolhido este livro indica que vocé é uma das
poucas pessoas que se valorizam o bastante para saber
que o conhecimento dos Jogos de Poder sociais é
essencial. E muito comum esquecermos de nos orgulhar
dos nossos atos ou ndo termos coragem para tanto.
Entdo, va em frente e cumprimente a si mesmo por ter
percebido isso.



A maior parte da minha vida adulta tem sido dedicada a
trabalhar com varios aspectos do comportamento e da
influéncia. Infelizmente, percebi que existem pessoas
que, sem nenhum pudor, exploram essas técnicas para
causar o mal, intencionalmente ou nao, e que nos
despertam sentimentos ruins e atitudes

indesejadas. O unico modo de se proteger dessa
influéncia negativa é estar consciente dela e adquirir
uma estratégia adequada para combaté-la. Essa
estratégia de protecao se chama “Jogos de Poder”.

N&o quero assustar vocé, mas o uso negativo do poder
pelos outros pode prejudicar diretamente a sua saude
mental e fisica. Vocé esta sujeito a milhares de tentativas
de influéncia todos os dias e a minoria delas é
benevolente.

Entretanto, ha um outro lado na moeda. Os mesmos
métodos usados para exercer poder de maneira antiética
podem ser usados para formas mais construtivas e
positivas de influéncia. As técnicas que vocé encontrara
neste livro devem ser usadas em seu beneficio, mas
também em beneficio das pessoas do seu convivio. Nao
importa se a sua meta for conseguir o emprego perfeito
ou o parceiro ideal - quando estiver jogando os Jogos de
Poder corretamente, vocé consequira derrotar qualquer
tentativa tosca de influéncia e estara concentrado em
iluminar a sua vida e a dos outros.

Aqueles que ja sabem como jogar os Jogos de Poder em
geral sdo pessoas positivas e vividas que acreditam
serem capazes de conquistar tudo o que desejam. Se
encontrar uma pessoa feliz que diga algo como “a vida
tem muito a oferecer” e que também pareca ja ter



conquistado metade do que estiver oferecendo, é
provavel que ela ja domine os Jogos de Poder.

E muito comum pensarmos em algo que gostariamos de
fazer, que poderia realmente impactar a nossa vida, e
desistirmos antes de alcancar a nossa meta. A nova
identidade que criaremos para nés mesmos acaba
ficando esquecida na caixa das “Coisas que Nunca
Aconteceram”, que ja esta quase transbordando. O
mesmo ocorre com os Jogos de Poder. Vocé deu um
grande passo ao adquirir este livro, mas sera que esta
mesmo convicto a realmente aprender e usar estas
técnicas novas? Para muitos de vocés, a resposta
honesta provavelmente é: “Nem tanto, estou apenas
curioso”. Tudo bem. A curiosidade é uma coisa boa.
Porém, as vezes a curiosidade é usada como desculpa
para a preguica. Se vocé tem a certeza de que é uma
daquelas pessoas que raramente tém a fibra de perceber
o verdadeiro significado das coisas, que tipo de
autoimagem esta dando a si mesmo sempre que percebe
ndo estar conseguindo corresponder as proprias
expectativas?

Desacreditar de si mesmo é uma das perdas mais
tragicas que vocé pode sofrer. Quando aquela ansiedade
chega, a maioria acha que precisa fazer algo para mudar
a propria condicdo, mas nao sabe o que fazer porque, se
soubesse, nao

estaria nessa situacao, para comecar. 1sso gera ainda
mais ansiedade. Ndo ha nada pior do que sentir que se
perdeu o controle da prépria vida.

Felizmente, a solucao é simples. O primeiro passo é
decidir aprender os Jogos de Poder, ser capaz de assumir
o controle da sua situacdao de um jeito que vocé jamais



imaginou possivel. Ninguém pode impedir vocé de se
fortalecer assim, ndo importa o quanto sejam habeis em
influenciar as pessoas. E vocé conseguira preservar o seu
novo eu mais forte e mais feliz para o resto da vida.

Quando comecar a dominar estas técnicas e controlar
todos os aspectos da sua situacao, acho que vocé
também tera uma grande sensacao de alivio. Em vez de
precisar se preocupar com um modo de evitar ser
esmagado pelos outros, vocé estara livre para pensar no
que gosta. Pode ser tirar férias esquiando, criar sistemas
de cinema em casa ou ser o chefe.

Ha muitas coisas a desejar. Vocé notara como este
verdadeiro poder que esta prestes a conquistar mudara o
seu comportamento para melhor. Vocé ficara mais
relaxado, sera mais facil conversar com quem quiser e
vocé tera uma sensacao de liberdade ao perceber que
ndo é mais vitima de influéncias negativas e que todos
estdo do seu lado, prontos e dispostos a fazer o que vocé
desejar.

Lembre: em geral nos arrependemos do que nao
fizemos. Raramente nos arrependemos do que fizemos.
O problema é que nenhum de nds sabe quanto tempo
tem para viver. Vocé comeca com todas as
oportunidades do mundo e... de repente ndo tem mais
nenhuma. Todo novo momento é uma nova oportunidade
e, depois de saber como jogar os Jogos de Poder, vocé
consequira usar esses momentos de modos totalmente
novos. A Unica coisa da qual se arrependera é nao ter
aprendido tudo isso antes.

Vocé ja comecou e agora sO precisa ser perseverante.
N&o estou afirmando que os Jogos de Poder sao a
garantia de que a sua vida mudara, mas prometo que



nada sera o mesmo quando vocé terminar.

Como se sente agora? Animado diante de todas as
possibilidades a sua espera se usar os Jogos de Poder?
Chegou a definir uma meta e decidiu mudar de vida?
Esta satisfeito por ter adquirido um exemplar deste livro?
Se a resposta for afirmativa, era esse o objetivo - entre
outras coisas. O propdsito do texto anterior era levar
voCcé a uma montanha-russa emocional e fazé-lo sentir
que precisa deste livro muito mais do que imaginava. O
texto tem doze pardgrafos e cada um envolve uma
emocao

especifica. Na ordem: orgulho, raiva, medo, esperanca,
inveja, vergonha, tristeza, felicidade, alivio, expectativa,
arrependimento e curiosidade. Mas, se analisar melhor,
percebera que nao contém um Unico argumento racional
ou motivos baseados em fatos que justifiquem ler ou
comprar este livro. Nao é necessario. As emocdes dao
conta do recado.

Em outras palavras, se estiver tentando inspirar
envolvimento, determinacao e foco, faca como todos os
grandes lideres politicos. Fale primeiro as emocoes,
dizendo as pessoas quais sao as suas visoes e sonhos. A
razao sempre vem em segundo lugar.

2.16 Palavras a evitar

Os truques linguisticos que vocé aprendeu neste jogo sao
como misseis direcionados a mente das pessoas, mas
também ha campos minados que vocé precisa observar.
Eles consistem em palavras especificas que vocé deve
evitar a todo custo em negociacoes, reunides, encontros
amorosos ou qualquer outro tipo de situacao. Essas
palavras podem parecer muito inocentes, mas, se usa-



las, a pessoa com quem estiver conversando achara vocé
fraco, indeciso, facilmente influenciavel, e ndo desejara
perder tempo com vocé. Essas palavras também poderao
ser usadas contra vocé. Quando isso acontece, vocé é
psicologicamente pressionado a assumir uma postura
indesejavel.

Infelizmente, as palavras que geram esse campo minado
psicolégico sao algumas das mais comuns da lingua
portuguesa. Entao, cuidado se ouvir ou perceber que
esta usando as seguintes palavras:

Mas

Como ja estabelecemos, “mas” contradiz tudo o que vem
antes. Se eu disser “Quero ajudar vocé, mas...” vocé
saberd que eu na verdade nao quero ajudar. Retire “mas”
da sua fala ao maximo e substitua-o por “e”, ou inverta a
ordem, como aprendeu a fazer no item 2.4.

Se ouvir alguém dizer: “Quero ajudar vocé, mas...”, vocé
precisara decidir se vale a pena tentar influenciar essa
pessoa a querer ajuda-lo ou se é melhor desistir, sem
perder tempo. Se ele persistir em dizer “mas”, vocé sabe
que ainda nao o convenceu.

Tentar

Tal palavra sugere, embora sutilmente, que é improvavel
conseguir. As palavras “Seria bom se vocé tentasse
aprender” sugerem a frase “Mas

voCé provavelmente nao conseguird ou nao sera bem-
sucedido”. Costumamos usar a palavra “tentar” para
explicar que a nossa ambicao é fazer algo, mas que nao
podemos garantir nenhum resultado especifico. “Tentarei



a0 maximo” da no mesmo, ja que ainda abrimos espaco
para a derrota. Conseguir um resultado nao pretendido
nao é necessariamente o mesmo que ser derrotado. Nao
é derrota até vocé decidir que é. E melhor parar de
pensar assim e expressar-se mais assertivamente:
“Aprenderei da melhor maneira possivel”. Ou “Me
esforcarei ao maximo para fazer”. Depois, cabera a vocé
decidir exatamente o que isso significa. Como dizia Yoda:
“Faca. Ou nao faca. Nao existe tentativa”.

Se

Em certos contextos, € o mesmo caso de “tentar”, como
quando vocé diz: “Se vocé conseguir resolver, sera 6timo
[mas parece que vocé nao resolveral]”. Mas “se” também
tem outra funcao negativa quando usado para pressupor
gque alguém nao desejara fazer o que vocé estd pedindo.
A frase “Se quiser que continuemos a trabalhar com isso,
sugiro que seja na quinta-feira” dara a pessoa uma
oportunidade para refletir e talvez decidir que nao quer
continuar a trabalhar com isso, afinal de contas. Se
estiver mesmo querendo questionar o interesse de
alguém, é um uso adequado da palavra, mas em geral
ela é usada como algum tipo de polidez equivocada. Na
verdade estamos contando que a pessoa deseja
continuar. Isso torna “se” desnecessario e uma fonte de
incertezas. Suponha que a pessoa deseje fazer o mesmo
gue vocé: “Sugiro que continuemos na quinta-feira”.

Talvez, quem sabe, possivelmente

Tais palavras nao significam “sim” nem “nao”. Nao sao
exatamente negativas, tampouco positivas. Nada
definem. Cuidado para nao as usar de modo a provocar
um desvio na mensagem que deseja transmitir.



Teria, deveria, poderia

Essas palavras costumam soar escusatoérias, até mesmo
gueixosas, quando vocé as usa em relacao a si mesmo.
“Aaaahhhh, eu poderia ter

feito de outro jeito! Eu deveria ter pensado nisso. Isso
teria tido outro resultado.” Para piorar, estao todas no
futuro do pretérito. Nao ha nada errado com essas
palavras se forem usadas corretamente, mas, se quiser
jogar bem os Jogos de Poder, vocé deve manter a pessoa
com guem estiver conversando no presente, onde todas
as coisas boas estao acontecendo. Transportar alguém
para um futuro hipotético, usando o tempo verbal errado,
pode destruir a habilidade dele de agir no presente.
Afinal, é no presente que ele pode, deve e tem de agir a
respeito do que vocé sugerir.

Nao

A palavra “nao” é uma negacao. Ela representa algo que
nao existe propriamente dito, e sua funcao linguistica é
meramente apagar, como “mas”. Para entender a
palavra “nao”, precisamos comecar entendendo as suas
aplicacoes. Para entender a frase “Tente nao pensar na
Roseanne Barr envolta em bacon”, primeiro vocé
precisara ter certeza de que entende o que é “Roseanne
Barr envolta em bacon” - e ai ja serd tarde demais. Se
usar “nao” assim, vocé podera plantar involuntariamente
na cabeca das pessoas imagens que na verdade nao
quer. Talvez a sua intencao fosse exatamente o contrario.
Suponha que vocé diga: “Os produtos dos concorrentes
definitivamente nao sao melhores do que 0s nossos”.
Para entender essa afirmacao, preciso entender o que
faria os produtos dos concorrentes serem melhores do
que os seus. E me fazer pensar assim nao parece muito



util, certo?

Certa vez me vinguei de uma pessoa que tinha me
incomodado, falando para uma conhecida, que tinha
demonstrado certo interesse nele, que a casa dele era
muito limpa e organizada. “Por exemplo”, disse eu, “a pia
do banheiro ndao é cheia de cabelinhos pretos”.

CONQUISTA DESBLOQUEADA: SAMURAI
LINGUISTICO

TERCEIRO JOGO

MANOBRAS RELACIONAIS

20 formas de conquistar o amor das pessoas
Boa ideia, cara! Sam & Max Hit the Road

Assim como George, sobre quem vocé leu na introducao,
parece que muita gente acredita que a chave do sucesso
é ter um ego grande. Se eu pressionar as pessoas 0
suficiente e for bastante teimoso, por fim conseguirei o
gue desejo. De certa forma, é verdade. Vocé poderia até
mesmo conseguir um salario melhor assim. Mas, se vocé
subir na vida pisando nos outros, corre o risco de ser
questionado. Se exercer o poder assim, as pessoas
abaixo de vocé nao desejarao ampara-lo numa queda. Na
verdade, podem até sacudir a escada onde vocé estiver.

Quando comecar a dominar os Jogos de Poder, vocé
aprendera uma licao importante: deixe o seu ego do lado
de fora. Humildade é o segredo tanto para a
comunicacao quanto para o poder e, quanto melhor vocé
for ao usa-los, mais humildade precisara demonstrar.
Quanto menos exibir o seu ego, mais poder adquirira.



Nao estou afirmando que vocé deva ter uma
autoimagem fraca. Para ser um bom lider, comunicador,
agente de mudancas ou festeiro, naturalmente serd
necessario ter um ego saudavel, mas é melhor deixar as
pessoas perceberem isso sozinhas. A reclamacao mais
comum sobre os lideres é que eles nao se limitam a
achar que sao melhores do que o resto de nés; também
gostam de nos dizer isso sempre que possivel. Mostrar-se
arrogante é um uso classico do poder, mas é totalmente
inUtil quando comparado as técnicas que vocé esta
prestes a aprender. Quem faz isso esquece um fato
importante: ndo é porque vocé se acha rei que todo
mundo vai se tornar um sudito leal.

Essas técnicas classicas de opressao podem obter
resultados, mas sempre sao desagradaveis. As pessoas
se sentem enganadas e exploradas quando percebem o
gue fizeram com elas. Nos Jogos de Poder, vocé lidara
com 0S seus companheiros humanos de um modo muito
mais construtivo. Os Jogos de Poder sdo sobretudo jogos
sociais. Quando vocé joga corretamente, fomenta os
egos das pessoas, nao apenas o seu. A forma mais
inteligente de influenciar a decisao dos outros e chegar
aonde se deseja, tanto no

trabalho quanto na vida, é convencer as pessoas a ajudar
voluntariamente.

Assim, os Jogos de Poder nao estariam completos se eu
nao incluisse o conhecimento para forjar lacos sociais
fortes. Quanto mais poder vocé pretender exercer, mais
importante sera esse aspecto dos jogos para vocé. Se
tiver lido algum dos meus livros anteriores, vocé sabe
gue insisto no tépico dos relacionamentos e como eles
sao formados. Porém, nao discuti muito as artes sociais
de modo tao propositado como pretendo fazer aqui. Vocé



conseguira estabelecer relacionamentos com os outros
em que eles simplesmente desejarao ajuda-lo e vé-lo
vencer nos seus esforcos. As vinte técnicas que ensinarei
tém o mesmo tipo de alvo inexoravel de Child of Eden, de
Tetsuya Mizuguchi: vocé simplesmente nao consegue se
livrar delas.

Também ha outro motivo importante para treinar a sua
habilidade de se concentrar nas outras pessoas quando
comecar a adquirir poder. Esta demonstrado que, quando
nos sentimos poderosos, perdemos parte da capacidade
de ler a comunicacao silenciosa dos outros. Nao olhamos
muito para o rosto das pessoas e, quando olhamos,
prestamos menos atencao ao que vemos, especialmente
quando o que vemos parece ser negativo de algum
modo. Se vocé agir assim, correra o risco de perder
informacoes importantes, como, por exemplo, quando
alguém esta criticando vocé ou achando que o seu ato é
horrivel. Se ndao prestar atencao a coisas assim, vocé
pode perder o poder que exigiu de vocé tanto esforco
para ser conquistado. As manobras relacionais que vocé
aprendera reduzirdo a probabilidade de isso acontecer.

Finalmente, é importante preocupar-se com 0s outros
pelo simples motivo de que isso serd um lembrete de
gue vocé nao é mais importante do que ninguém. Quem
usa o ultrapassado poder opressor tende a subestimar a
importancia dos outros em comparacao a si mesmo. O
oposto esta mais préximo da verdade: vocé apenas
detém o poder enquanto as pessoas optam por dar o
poder a vocé. E o tipo mais eficaz de poder é aquele em
gue a pessoa obedece a sua vontade nao por coacao,
mas porque deseja. Como eu disse: o verdadeiro poder
nao é algo que se detém sobre os outros, e sim através
dos outros.



3.1 Influéncia por post-it

Até o maior exercicio de poder pode comecar com a
menor das providéncias. Se quiser que alguém o ajude
com alguma coisa, responda a uma pesquisa ou lhe faca
um favor, saiba que a probabilidade de consequir ajuda
sera maior quanto mais pessoal for o seu pedido. Se vocé
lhe der um formuldrio para preencher, serda mais provavel
gue ele o faca se vocé deixar um bilhete manuscrito na
primeira pagina. Para conseguir um efeito moderado,
basta escrever algo como: “Obrigado por ajudar, Ben”.
Mas, se realmente quiser convencer os outros, bilhetes
em post-it sao as melhores armas secretas e baratas
disponiveis. Eles sao extremamente poderosos. Uma
mensagem manuscrita num bilhete amarelo adesivo
mais do que duplica a probabilidade de alguém atender
0s seus desejos. Quando pediram a algumas pessoas
para responder uma pesquisa sem um bilhete manuscrito
em post-it, trinta e cinco por cento concordaram. Com o
post-it , esse nimero aumentou para mais de setenta e
cinco por cento. E, quando a mensagem do bilhete
também continha a palavra méagica “obrigado” e uma
assinatura, aumentou ainda mais o nimero de pessoas
gque concordaram. Elas também preencheram a pesquisa
de modo mais meticuloso e completo, sendo mais
pontuais na entrega do que aquelas que nao tinham
recebido um formulario com post-it .

O motivo para tanto é senso comum. Quanto mais
alguém achar que vocé fez um esforco pessoal para
pedir ajuda, mais tenderd a ajuda-lo. Por outro lado, é
muito surpreendente o pequeno esforco necessario para
gerar essa sensacao de envolvimento pessoal. Também
nao refletimos sobre o fato de que o esforco envolvido ao
escrever algo num post-it esta longe de se igualar ao
esforco envolvido em fazer aquilo que a pessoa esta



pedindo. Além do mais, se vocé souber que o seu pedido
terminara numa pilha de outros pedidos dos outros
departamentos da empresa, um bilhete em post-it
poderd ser aquilo que fara o seu pedido se destacar do
resto e aumentara as chances de ser priorizado.

Em outras palavras, se quiser que o seu namorado lave a
louca, mesmo sendo a sua vez de lavar, cole um bilhete
na geladeira, dizendo: “Vocé pode lavar a louca? Nao tive
tempo hoje de manha. Abracos! Sua amada”.

Se quiser que o seu colega de estudos leia um texto
chato no seu lugar, cole um bilhete assim: “Vocé pode
ler? Obrigado pela ajuda! Alex”.

Se quiser que o seu chefe priorize 0 seu memorando,
coloque-o na mesa dele com um bilhete adesivo rosa
fosforescente: “Aqui esta o que me pediu! Obrigada pela
atencao! Julia”.

Sao atos simples e quase triviais, mas que dobram as
chances de conseguir o que se quer. Como eu disse, a
menor das providéncias.

3.2 Dando e recebendo furtivamente

E uma verdade consolidada que gostamos de retribuir
quando alguém nos da algo. E por isso que vocé ganha
amostras de xampu nas revistas, degustacdes nos
supermercados, canetas com logotipos comerciais e uma
agenda de bolso da empresa no Natal. Tudo isso é
oferecido com a esperanca de que vocé retribua o favor
de algum modo. E vocé costuma retribuir, comprando o
xampu, ouvindo a demonstradora no mercado,
recorrendo ao mesmo vendedor ou sendo mais fiel ao
seu empregador. Entretanto, esse truque é usado ha



tanto tempo que os seus efeitos estao comecando a
enfraquecer, pelo menos no que se refere ao mundo
comercial. Hoje em dia estamos tao abarrotados de
amostras gratis e brindes que ficamos mais resistentes
aos seus efeitos. O nosso instinto reciproco nao é mais
despertado com tanta facilidade, e também comecamos
a enxergar as “ofertas” que nos apresentam como as
estratégias de mercado que de fato sao.

Mas isso nao significa que haja algo errado com o
principio real. Dar para despertar o desejo de retribuir
ainda é uma técnica poderosa dos Jogos de Poder. O erro
cometido por tanta gente é enfatizar excessivamente a
doacdo de objetos. E estranho focar nisso, porque
raramente vocé deseja objetos de volta - € muito mais
util obter a atencao e a lealdade das pessoas, por
exemplo.

Ha jeitos muito mais inteligentes de despertar o instinto
de reciprocidade do que aquele que tende a ser usado.
Veja bem, o importante nao é o que o outro esta dando, e
sim que seja algo que ele considere realmente valioso. E
o maior valor de todos é o valor pessoal - que vocé
oferece, esclarecendo que esta dando o seu esforco,
tempo e atencao, e que vocé pensou nele
especificamente. E por isso que um presente modesto,
porém atencioso, como conseguir comprar o salame
favorito de alguém, extremamente dificil de encontrar, é
muito mais eficaz do que

algum presente grande e caro sem um toque pessoal,
como um monitor maior para o computador de trabalho
da pessoa.

Vocé pode até remover o objeto real e tornar o presente
puramente simbdlico, de modo que aquilo que vocé



ofereca seja 0 seu tempo e envolvimento com a pessoa.
Parece meio abstrato? Nao é. O exemplo mais dbvio de
dar tempo e atencao a alguém, como o baterista que
voCcé quer convencer a ficar na sua banda, é pagar um
almoco. Pode parecer trivial, mas esse ato tem todos os
componentes psicolégicos necessarios para despertar os
instintos de reciprocidade do seu companheiro de almoco
e convencé-lo a ouvir vocé enquanto vocé explica por
que Smell the glove é um nome 6timo para um &album. E
facil e barato pagar um almoco, além de ser um modo
excelente de desenvolver o seu relacionamento sem ser
perturbado pelos outros.

Ha outras formas de oferecer o seu envolvimento pessoal
para despertar o instinto reciproco nos outros. Vocé pode
lhes dar informacoes valiosas, por exemplo. Na hora do
almoco (ou a qualquer hora) vocé pode compartilhar
dicas secretas ou conselhos pessoais que sabe que a
pessoa achara Uteis. Talvez vocé possa dar a dica de um
novo investimento que poucos conhecam ou avisar sobre
um software novo no mercado que possa tornar o
negdécio do seu companheiro de almoc¢co mais
competitivo. Ou que o barman de um bar conhecido
prepara bebidas fabulosas, o que poderia ser é6timo
quando surgir a oportunidade de impressionar alguém.

Ou vocé pode agir de modo sistematico, como o meu
amigo que tem uma empresa de tecnologia da
informacao. Eles dao um livro a todos os clientes. Embora
o livro seja um objeto, o seu principal componente é a
informacao que contém. Precisamente, esta cheio de
estratégias que os clientes podem usar para otimizar os
servicos de tecnologia da informacao e economizar muito
dinheiro. Distribuiram centenas de cépias do livro até
agora. O interessante é que o livro foi publicado pelo
maior concorrente da empresa. Cada livro distribuido é



uma propaganda de um dos seus piores rivais. Mas o
meu amigo notou algo. O valor de compartilhar
macicamente dicas empresariais valiosas supera a
propaganda gratuita que estao fazendo do concorrente.
Quantos clientes vocé acha que perderam para o
concorrente apéds distribuirem o livro? Nenhum. Depois
que essa empresa compartilhou generosamente essas
dicas, que poderia ter guardado para si mesma (o que
provavelmente teria aumentado o seu

lucro), os clientes estao mais do que felizes de retribuir
com a sua fidelidade e a continuacao dos negécios.

Ao dar presentes pessoais e atenciosos assim, pode ter a
certeza de que os outros estarao totalmente dispostos a
retribuir qguando vocé pedir. Além disso, é mil vezes mais
eficaz do que uma caneta gratis.

3.3 Ainda mais pessoal

Nao pense que a ideia do ultimo item era nunca dar um
presente fisico. Presentes sao bons e sempre serao um
método classico para fazer as pessoas gostarem de vocé,
Contudo, ha algumas variaveis em jogo que podem
tornar um presente mais ou menos eficaz. O preco ou
esplendor do item real nao é uma delas, como definimos
no ultimo item. Apenas discutimos a importancia do
envolvimento pessoal. Porém, o verdadeiro truque para
maximizar os efeitos de um presente ou favor é fazer o
gesto parecer importante e inesperado, além de pessoal .

Para ser importante, nao pode ser algo que o receptor
veja claramente que vocé dé a todos ou algo que vocé
lhe dé sempre. A agenda de bolso que estd sempre sobre
a mesa de todos na volta das férias nao sera importante.
Mas, se estava apenas na sua mesa e na de mais



ninguém, ou se vocé nao costuma receber agendas de
bolso, mas ganhou uma neste ano em especial, isso a
tornaria importante. Nao quero dizer que vocé nao deva
dar presentes para mais de uma pessoa. Mas, se vocé
quiser que pareca importante, nao deixe a pessoa saber
gue vocé os da para outros. E isso significa que vocé
mesmo deve dar os presentes separadamente, o que nos
leva ao ponto de tornar os presentes pessoais.

Os presentes devem vir de vocé pessoalmente e ser
dados especificamente as pessoas. No que se refere a
presentes fisicos, vocé pode fazer isso de varias formas.
A maneira mais ébvia é dar o presente pessoalmente.
Também é bom dar algo adequado para alguém, como
discutimos no item anterior, j& que isso prova que vocé
tem o cuidado suficiente de prestar atencao aos
interesses da pessoa e descobrir 0s seus gostos. Assim,
vocé da a uma cliente importante ingressos para o
concerto de violino de Felicia Day porque sabe que ela é
fa de The Guild. E, se nao puder estar pessoalmente
presente quando ela receber o presente ou se estiver
fazendo esse favor a distancia, ao menos envie um
bilhete manuscrito que explique por que vocé pensou
nela em especial.

Também é importante que o presente seja inesperado.
Mais uma vez, se todos souberem que ganharao uma
agenda de bolso no Natal, ninguém ficara muito
animado. E, ao contrario, nada é tao caloroso quanto
ouvir: “Vi isso numa vitrine ontem e, por algum motivo,
me fez pensar em vocé. E para vocé!”

O efeito de presentes importantes, pessoais e
inesperados foi testado cientificamente em uma
comparacao das gorjetas dadas por clientes de um
restaurante em situacoes diferentes. A instrucao



transmitida aos funcionarios era dar aos clientes dois
chocolates quando servissem o café. Alguns foram
instruidos a colocar os dois chocolates no pires ao
mesmo tempo. Outros foram instruidos a fazer um
joguinho: colocar apenas um chocolate no pires, virar de
costas, como se fossem sair, e depois, como se tivessem
mudado de ideia de repente, colocar outro chocolate no
pires, como uma ideia de ultima hora. O ultimo grupo
recebeu gorjetas bem maiores, em média. Observe que
todos os clientes receberam exatamente a mesma
gquantidade de chocolate. A Unica diferenca foi a forma
de dar o chocolate. Quando os dois chocolates eram
colocados no pires logo no inicio, isso indicava que era
normal todos ganharem dois chocolates. Mas os garcons
que fizeram uma pequena dramatizacao atenderam
todas as trés exigéncias que acabei de mencionar: o
presente de um chocolate extra tornou-se importante,
pessoal e inesperado.

Se quiser que as pessoas o0 apreciem e sintam a
necessidade de dar algo em retribuicao, o modo de dar é
mais importante do que aquilo que se da.

Também ha outra coisa que costumamos desprezar ao
dar presentes, podemos até mesmo errar totalmente. As
vezes, 0s presentes sao usados como forma de
chantagem. Vocé diz a pessoa que, se ela lhe der algo,
vocé |lhe dard outra coisa:

“Se vocé lavar a roupa hoje, eu lavarei amanha.”

“Se vocé cozinhar, eu vou comprar uma garrafa de
vinho.”

Isso funciona bem, mas é muito melhor se vocé fizer o
oposto. Em vez de declarar uma condi¢cao para o seu



presente, comece oferecendo-o e depois peca o que vocé
quiser como retribuicao:

“Lavei a roupa hoje. Vocé pode lavar amanha?”

“Comprei um vinho para o jantar. Vocé se importa de
cozinhar?”

Observe que nao se trata de suborno. Também é
importante que nao haja nenhuma chantagem emocional
envolvida. Nao diga: “Lavei a roupa hoje, entdo vocé
precisa lavar amanha”. Ao enunciar assim, vocé estda
tentando despertar sentimentos de culpa, o que a outra
pessoa nao apreciara. Esta € a mensagem que vocé deve
expressar: fiz isso por vocé sem vocé me pedir, o que
favoreceu vocé. Vocé pode fazer isso por mim em
retribuicao?

Ao simplesmente mudar a ordem, vocé transforma a
chantagem num ato inesperado, importante e pessoal de
gentileza, o que é um motivador muito mais poderoso do
que qualquer suborno que vocé possa oferecer.

JOGOS
DE
PODPER

MAIS UMA VIDA!

Lembre-se de que, ao deixar alguém em débito com
vocé, é uma boa ideia acrescentar outro favor o mais
rapidamente possivel, porque a nossa percepcao dos
favores que os outros nos fizeram muda com o passar do
tempo. Quando faz um favor a alguém, vocé tende a
considera-lo mais importante a medida que o tempo
passa. Algo que vocé tenha feito sem ao menos refletir
acaba se tornando um gesto grande e bonito na sua



mente.

Porém, o contrario acontece quando alguém lhe faz um
favor. Ele perde importancia ao longo do tempo: a ajuda
gue ja teve importancia vital pode virar algo que vocé
nem precisava. Vocé poderia até ter resolvido sozinho.

Por esse motivo, vocé deve acrescentar outros favores
assim que for possivel antes que se desvalorizem muito.

3.4 Poder através da semelhanca

Vocé prefere ouvir e confiar mais nas pessoas com gquem
tenha afinidade, ndo nas pessoas que vocé nao consegue
entender. E as pessoas com guem vocé tem afinidade
sao aquelas que se comportam de modo parecido com o
seu. Essa sensacao de semelhanca nem precisa estar
registrada conscientemente em vocé. O fato é que temos
opinidoes melhores sobre pessoas que emitem
aproximadamente o mesmo nimero de silabas por
minuto que nds. Do mesmo modo, tendemos a achar as
pessoas que se movimentam como nds, em ritmo
parecido, mais receptivas do que outras. O motivo de
vocé gostar dessas pessoas é que elas fazem vocé se
lembrar de alguém de quem gosta ainda mais: vocé
mesmo.

Por essa razao, mostrar a alguém que vocés tém algo em
comum tornou-se uma estratégia usual para conquistar a
confianca das pessoas. Por que vocé acha que os
funcionarios de atracdes turisticas do mundo todo
esforcam-se para aprender algumas palavras dos idiomas
falados pela maioria dos turistas? “Vocé é dos Estados
Unidos? Tudo bem? )& estive em Hoboken!”
Simplesmente observaram que é eficaz. E,
honestamente, qguando aquele vendedor perto da



piramide Quéops falou que tinha um amigo que
costumava visitar em Nova Jersey, nao agucou a sua
curiosidade? Eu nao ficarei surpreso se vocé tiver
comprado uma miniatura de camelo banhada a ouro.

Nao é segredo que isso funciona. Boa parte do meu
primeiro livro, A Arte de Ler Mentes, trata dessa ideia. O
gue interessa aos nossos objetivos atuais nao é
simplesmente o fato de que confiamos mais nas pessoas
com gquem achamos ter mais afinidade. Também
permitimos que elas nos controlem muito.

Nés concedemos poder sobre nés mesmos.

Nao importa qual seja a coisa que achamos ter em
comum, contanto que seja algo pessoal para nds. Basta
gue alguém descubra que vocés tém a mesma data de
aniversario ou nome para que o desejo dele de fazer o
gue vocé pedir seja dobrado. Em vez de ajudar vocé duas
vezes, ele ajudara quatro. S6 porque vocés dois se
chamam Gabriel. Esse é o poder do nosso sentido de
lealdade as pessoas parecidas conosco. E, embora seja
bem improvavel que um nome, data de aniversario, loja
favorita ou gosto musical sejam uma semelhanca
especialmente relevante para a situacao em que vocé se
encontre, sao coisas pessoais. E é por isso que funciona.

Se quiser ter certeza de que alguém estd realmente
dominado por vocé, nao bastara dizer que vocés dois
tém algo pessoal em comum. Vocé também deve
destacar que é algo que diferencia vocés dois. Numa
experiéncia, falaram a alguns participantes que eles
tinham os mesmos “tipos” de impressoes digitais de
outra pessoa. Os outros participantes, a quem nao
falaram isso, permitiram que a outra pessoa 0s
influenciasse em quarenta e oito por cento dos casos.



Entre aqueles a quem tinham dito que compartilhavam
certas caracteristicas nas digitais com a outra pessoa,
mas que também ouviram que tais caracteristicas eram
comuns, cinquenta e cinco por cento permitiram ser
influenciados. Um pouco melhor, mas sem grandes
diferencas. Mas, entre as pessoas que ouviram que
apenas dois por cento da populacao tinha aquele tipo
especial de impressao digital, oitenta e seis por cento
permitiram que a pessoa com quem supostamente
compartilhavam as impressdes digitais as influenciasse.
Em outras palavras, o que duas pessoas tenham em
comum vale menos se outros também forem incluidos. A
conexao enfraguece se mais pessoas a compartilharem.
E vice-versa: quanto mais exclusivo o seu grupinho, mais
forte sera o vinculo entre vocés.

Se vocé quiser ser capaz de realmente influenciar
alguém, deve identificar caracteristicas pessoais que
vocés compartilhem e falar isso para a pessoa. Explique
gue vocés dois tém o mesmo sobrenome. Diga que vocé
também assistiu trés vezes a todos os episddios de The
League of Gentlemen ou que também leu todas as
revistas da série Locke & Key, de Joe Hill. Se souber que
fazem aniversario no mesmo dia, mencione. Se perceber
gue ela tem uma copia numerada da edicao limitada de
Larry & and the Lefthanded, nao esqueca de dizer que a
sua copia vem depois da cdpia dela na sequéncia.

E por ai vai. Encontre algo exclusivo que una vocés. A
ciéncia estd do seu lado. Se ela perceber que vocé
também gosta de tomar café quando esta de ressaca, vai
querer fazer a mesma coisa duas vezes mais do que
antes.

3.5 Crie com suposicoes



Passei muitos anos estudando e ensinando técnicas que
podem ser usadas para estabelecer bons
relacionamentos com as pessoas num prazo curto. Ha
varios métodos que apresentam bons resultados, mas
todos tém um problema em comum: enquanto ainda esta
aprendendo, vocé precisa dedicar muita atencao ao que
esta fazendo. Isso se desvia do objetivo real, que é
interagir com um desconhecido de modo relaxado.

Assim, também tenho procurado atalhos para atingir a
mesma meta. No fim, percebi que a forma mais rapida de
estabelecer um relacionamento préximo com alguém, um
relacionamento em que a pessoa escute vocé, goste de
vocé e esteja disposta a fazer o que vocé quiser, é
simplesmente... agir como se vocé ja tivesse conquistado
tudo isso!

Funciona muito bem na maior parte do tempo. Se vocé
imaginar que a pessoa com quem fala € um amigo
préximo e que vocés se conhecem ha muito tempo, isso
afetard a sua linguagem corporal e o seu modo de falar.
Se conseguir imaginar que a sua conexao com o gerente
do terceiro andar recém-contratado é préxima e fértil,
vocé agira como se realmente fosse. Na sua linguagem
corporal, expressoes faciais, tom de voz e vocabulario,
vocé demonstrara exatamente os mesmos sinais que
apenas usa ao encontrar os seus melhores amigos. A
pessoa reagira de modo subconsciente e achara que
vocés se conhecem melhor do que de fato se conhecem.
Toda a sua atitude em relacao a ela sera diferente, de
modo sutil, o que surtira um efeito profundo sobre o
encontro.

Apenas lembre que pode parecer meio estranho para ela,
ja que ela sabe muito bem que vocés acabaram de se
conhecer. Seria inteligente, portanto, nao supor para



sempre que vocés sao melhores amigos. Isso pode levar
vocé a emitir sinais intimos e fortes demais que podem
confundi-la. Quando Barack Obama abraca o Primeiro-
ministro britanico

David Cameron, pode parecer meio estranho, ja que
todos nds sabemos que eles representam duas ideologias
politicas muito diferentes, entdao esperamos que
mantenham certa distancia educada.

Pessoalmente, gosto de imaginar que a pessoa que
acabo de conhecer é alguém com quem aprecio tomar
um café. Isso ja é bem forte para comecar. Também é
uma 6tima maneira de fazer bons encontros informais
acontecerem, ja que é bem provavel que a outra pessoa
sugira esse café logo.

3.6 Saber quando concordar

Um jeito simples de mostrar a alguém que vocé é como
ele é dizer que vocés gostam das mesmas coisas ou que
tiveram as mesmas experiéncias. Uma forma muito
indiscreta de fazer isso é dizer “Eu também!” sempre
que ele disser qualquer coisa. Na pratica, isso € uma
tremenda bajulacdo. Se alguém fica interrompendo
sempre que vocé abre a boca para dizer que gosta das
mesmas coisas que vocé, vocé sé ficara irritado.

“Adoro lasanha...”
“Eu também!”
“...entao gosto de ir aquele restaurante italiano na

avenida principal...” “Eu também! Eu fui Id na sexta-
feira!”



“...mas agora parei de fazer isso porque como mais
legumes...” “Eu também! Virei vegetariano ontem!”

Alguém que aja assim apenas conquistara olhares de
desagrado, suspiros profundos e a visao das suas costas
ao fugir dele.

O tipo bajulador do exemplo anterior na verdade tem a
ideia certa. Mas, assim como acontece com a maioria das
coisas, o momento certo é tudo. A técnica correta seria
deixar para revelar que vocés tém algo em comum
depois que a pessoa terminar a propria historia. Se
alguém que vocé acaba de conhecer estiver falando
sobre as suas férias em Londres e calhar de vocé viajar
para Londres todos 0s anos, ou sobre a paixao dele por
mergulho em recifes de corais, e calhar de vocé ter o
mesmo hobby, ou se vocé tiver chorado tanto quanto ele
ao ver O Rei Ledo, fique de boca fechada até que ele
tenha terminado de contar. Somente depois vocé diz
como foi interessante ouvi-lo falar a respeito, ja que
passou pela mesma experiéncia.

Isso mostra que vocé é uma pessoa receptiva que nao
sente a necessidade de buzinar a cada segundo, e ele
apreciara o fato de vocé nao ter tentado roubar a cena.
Ao contrario da pessoa no exemplo que dei acima, vocé
nao parecera um peixe fora d’agua ansioso por se
adequar. Vocé esta contando as suas experiéncias
porgue acha que ele pode estar interessado em ouvir. A
conexao entre vocés sera muito mais forte se vocé
permitir que ele descubra o quanto tém em comum, em
vez de vocé mesmo insistir em mostrar.

Veja um exemplo da diferenca que pode fazer. Jill
encontra Albert numa conferéncia:



Jill: “Comi num vagao-restaurante 6timo quando estava
percorrendo os Estados Unidos de carro num lugarejo
chamado Racoo...”

Albert (animado): “Racoon! Tambem fui la! Que
coincidéncia! E uma cidade 6tima! O que estraga é que
nao da para sair sem guarda-chuva, ahahaha!”

Ill_ " ”

Uma semana depois, Jill aborda o mesmo assunto ao
encontrar Leon num seminario:

Jill: “Comi num vagao-restaurante 6timo quando estava
percorrendo os Estados Unidos de carro num lugarejo
chamado Racoon. Nao parecia grande coisa, mas aquele
restaurante era um daqueles lugares emblematicos,
estilo anos de 1950, onde sempre tem torta de maca
fresca. Eu me senti num filme de época. E uma cidade
muito simpatica”.

Leon (com um sorriso simpatico): “Nao acredito! Eu
também estive 1a, mas ha alguns anos. Vocé foi aquele
restaurante na esquina da Main, certo?”

Jill: “La mesmo! Nao acredito que vocé também foi 13!”

Leon: “E uma cidade maravilhosa, mas acho que tem
guarda-chuvas demais”.

A qual dos dois, Albert ou Leon, vocé acha que Jill se
sentira mais ligada? Com quem vocé acha que Jill terd
mais afinidade? E a quem ela estara mais disposta a
ajudar no futuro?

3.7 Relacionamentos através da empatia



Empatia é a capacidade de sentir as emocodes dos outros,
tanto em termos de entendé-los intelectualmente quanto
relacionar-se com eles emocionalmente. Como todos nés
vivemos dentro da nossa mente e nao sabemos como
seriamos se féssemos outra pessoa, sempre precisamos
pautar as nossas interpretacdes em nossos proprios
sentimentos, assim como no que 0s Nossos sentidos nos
dizem. Mas é comum esquecermos que aquilo que
vivemos parece diferente para pessoas diferentes.
Mesmo se vocé e eu estivermos na mesma situacao (por
exemplo, numa montanha-russa embaixo de um
temporal), nds a sentiremos de modo diferente. Talvez a
minha experiéncia seja dominada pela dor das gotas de
chuva batendo no meu rosto, enquanto vocé prestara
atencao ao que sai do seu bolso no momento daquela
queda enorme. (Para piorar, talvez eu precise ir ao
banheiro e vocé, nao.)

Empatia é a capacidade de entender isso, de colocar-se
mentalmente no lugar de alguém por um momento. Ao
buscar compreender ativamente os pensamentos do seu
colega ou parceiro, o que ele v&, ouve, sente, quais sao
as suas conviccoes e valores, como foi o seu dia e como
tudo isso afeta o estado de espirito dele, vocé consequira
entendé-lo muito melhor. Talvez melhor do que ele
mesmo. Vocé saberd por que ele faz o que faz e por que
chegou as conclusdes que chegou. O seu comportamento
também serd algo que ele reconhecera, aceitara e com o
qual desejara interagir, porque, enquanto vé o mundo
através dos olhos dele, também comecara a ficar
parecido com ele.

Além disso, o comportamento empatico pode absorver
qualquer eventual tensao entre duas pessoas, tensao
geralmente causada quando uma delas acha que a outra



a entendeu mal. Sentir que alguém esta entendendo ou
interpretando mal o que vocé esta tentando expressar é
uma das coisas mais frustrantes que vocé pode viver.
Vocé ouvird varias histdérias horriveis sobre chefes
indelicados e namorados egoistas depois

gue passar a ser a pessoa em quem todos confiam -
porgue é vocé que os entende.

Assim, é preciso usar o seu bisturi emocional para
dissecar discretamente as autoimagens dos outros.
Saber como as pessoas veem a si mesmas é essencial
para entendé-las, porgue provavelmente é diferente do
seu modo de vé-las. E raro que alguém inicie uma
discussao dizendo: “Como vocé ja percebeu, sou um
completo idiota, um tolo e, nao, eu acabei de aprender a
contar até dez. Mas esta é a minha opiniao”. Em geral as
pessoas nao se acham tolas nem irracionais.
(Especialmente quando de fato sao!) Quando achar que
alguém é totalmente sem nocao, ndao ha nada a ganhar
se vocé demonstrar isso. Na verdade, isso apenas o
convencera de que vocé é que é o tolo, ja que nao
entende o que ele estd falando. A empatia permite que
vocé tente entender os motivos para as atitudes dele. Se
tiver pedido a um colega habilidoso em Adobe Illustrator
para desenhar um logotipo novo para vocé, mas ele fica
adiando a reuniao em que deve apresentar as sugestoes,
vocé pode se convencer facilmente de que é uma pessoa
preguicosa, incapaz de ser pontual. E ai vocé grita com
ele. Mas, se usar a sua habilidade empatica e perceber
gue ele tem uma autoimagem fraca, a explicacao sera
totalmente diferente. Ele nao é preguicoso; esta
preocupado que vocé diga que as ideias dele nao sao
boas. Por isso fica adiando. Em vez de discutir com ele,
ofereca apoio e explique que vocé gosta do trabalho
dele. Sera muito mais facil que ele dé o que vocé quer se



sentir que foi compreendido por vocé.

Também tenha em mente que a sua autoimagem
provavelmente difere muito das percepcdes que 0s
outros tém de vocé. Vocé pode estar envolvido num
conflito e achar que esta agindo de modo calmo,
imparcial e profissional, enquanto a outra pessoa
envolvida acha que vocé esta agindo agressivamente,
sendo tendencioso e tentando resolver o problema de
modo ineficaz. Quem tem razao? Talvez vocés dois ou
nenhum dos dois. O que vocé precisa perceber é: nao é
uma questao de quem tem razao. Vocé pode ser mesmo
imparcial e profissional, mas a outra pessoa o vé como
alguém mesquinho e injusto e essa percepcao ditard o
modo pelo qual ela o trata. Nesse caso, é a percepcao
que vocé precisa tratar. E a percepcéo dela, ndo a sua,
gue determina o que acontecera e como vOCés vao se
dar. Como vocé pode saber qual é a percepcao que as
pessoas tém de vocé? Do mesmo jeito que vocé entende

como as outras pessoas percebem a si mesmas. E
preciso usar a sua capacidade empatica para se colocar
na situacao e ver a si mesmo como elas o veem. Até ai,
VOCé nao sabera se estd sendo visto como um lider frio e
distante ou se estao querendo jogar vocé no lixo - ou
ambos!

Se consequir entender a imagem que os outros tém de si
mesmos e a imagem que tém de vocé, e conseqguir
ajustar a sua comunicacao adequadamente, as pessoas
acharao que vocé é o Messias. Ou pelo menos alguém
em quem podem sempre confiar, que sempre conhece as
necessidades deles.

Espero nao precisar explicar a quantidade de poder que
eles darao a vocé quando se sentirem assim.



3.8 O valor do cumprimento

Se vocé acha que alguém que o cumprimenta parece
simpatico, deve ser porque a pessoa em questao esta
sorrindo para vocé, por isso vocé aprendeu a agir do
mesmo modo. Vocé pode até fazer um esforco consciente
para influenciar os outros a acharem vocé simpatico.

Pare com isso!

Ao cumprimentar um novo amigo ou colega, vocé nao
deve parecer apenas simpatico. Vocé deve fazer a
pessoa se sentir importante e achar que ha algo Unico no
encontro de vocés. Seja quem for, vocé deve fazer a
pessoa achar que é especial para vocé. Afinal de contas,
ela € mesmo. Pessoas que ndao sao especiais nao
merecem o seu tempo, certo? Com sorte, elas sao a
minoria. Ou, como disse o grande Doutor no episédio
“Uma Cancao de Natal”, de Doctor Who: “Sabe, em
novecentos anos de tempo e espaco, hunca conheci
alguém que nao fosse importante...”

A diferenca entre um cumprimento simpatico, porém
impessoal, e uma saudacao genuina e calorosa, é uma
questao de agir no tempo certo. Tente fazer o seguinte
na proxima vez em que cumprimentar alguém pela
primeira vez: em vez de estampar o0 seu sorriso mais
largo no rosto assim que vir a pessoa, cumprimente-a
como se ela fosse uma antiga amiga que vocé nao vé ha
algum tempo. Esse tipo de cumprimento acontece de
modo bem especifico. Ao encontrar alguém que vocé nao
vé ha muito tempo, o seu cérebro comeca a executar
uma corrida de revezamento: “Eu nao conheco... Sim,
conheco... De-onde-conheco-De-onde-conheco-De-onde-
conheco... E alguém que trabalha no departamento do



Zoidberg? Nao... Ah! A gente costumava se encontrar no

Essa corrida mental fica imediatamente visivel no seu
rosto. Primeiro, vocé exibe um olhar inquisidor de vago
reconhecimento. Depois, ao perceber qguem €&, um sorriso
simpatico e enorme brota (assim espero). Se

fizer a mesma coisa na proxima vez em que encontrar
alguém, essa pessoa achara a sua reacao genuina, nao
apenas “simpatica”. Ela se sentird especial, como se
fosse o motivo que alegrou tanto vocé.

Leia esta descricao detalhada do método: Olhe para o
rosto dela por um segundo, como se estivesse
explorando-o. Pause e fique parado por mais um
segundo. Mantenha contato ocular. Perceba quem é e
deixe um grande sorriso tomar conta do seu rosto,
incluindo olhos, e mostre-se radiante.

Vocé pode usar essa mesma técnica ao telefone. Como
vocé atende o telefone ao receber uma ligacao
particular? Se ndao souber quem é, vocé comeca com um
tom de voz neutro. Apenas depois de perceber quem é a
outra pessoa, e que € um amigo préximo, é que o seu
bem?” Vocé pode usar o mesmo tempo para telefonemas
de trabalho. O modo de usar isso ao telefone, porém,
varia muito, dependendo da sua situacao. Pode ser uma
estratégia duvidosa se vocé trabalhar atendendo clientes
e conversando com muitas pessoas diferentes que
tendem a telefonar para vocé apenas uma vez.
Entretanto, se receber telefonemas recorrentes das
mesmas pessoas ou se trabalhar com uma mesa
telefonica, transferindo ligacdes para outras pessoas,
essa técnica é muito eficiente. O pior que pode acontecer



é a pessoa nao entender como vocé a conhece. Contudo,
se Amy estd telefonando para falar com Davros, e
parecer que vocé a conhece, Amy pode achar
simplesmente que Davros falou sobre ela para vocé.
Também é uma questao a qual ela nao dara tanta
importancia, ja que é muito mais divertido ter o ego
enaltecido pelo fato de outras pessoas saberem quem
vocé é do que questionar se realmente conhecem vocé.

Essa técnica também funciona se o seu trabalho exigir
gue vocé use uma frase especifica de cumprimento ao
atender o telefone. Nao inicie a conversa num tom de
voz animado, como vocé foi, sem duvida, instruido por
alguém bem-intencionado. Comece com um tom
simpatico, porém razoavelmente neutro. Somente depois
gue a pessoa disser o nome é que vocé deve abrir um
sorriso enorme e projeta-lo pela linha telefénica. “Bem-
vindo a TARDIS Enterprises, eu sou Matt... Ola, Moya!”
Deixe transparecer que a sua voz calorosa, suave e
sorridente estd direcionada apenas para ela e que esta
feliz de ter recebido um telefonema dela,
especificamente.

Vocé deve estar se perguntando: O que tudo isso tem a
ver com os Jogos de Poder? Cumprimentar alguém nao é
o mesmo que influencia-lo a fazer o que vocé quer.
Admito que é verdade. Mas, como expliquei antes: o
verdadeiro poder é exercido através das outras pessoas.
E nao se pode fazer isso sozinho simplesmente porque se
quer. Todo o segredo estd em fazer as pessoas deixarem
vocé fazer. Vocé precisa ser alguém a quem apreciem.
Muito. Vocé deve provocar uma sensacao calorosa e
aconchegante ao pensarem em vocé. E o0 nosso apreco é
grande por aqueles que parecem realmente nos dar
atencdo - e que ainda ficam felizes quando nos veem! E
o tipo de companhia que adoramos.



3.9 Lembre-se das coisas pequenas

O amigo de um amigo recentemente visitou uma
convencao de magicos e voltou muito mal-humorado. Ele
me falou que tinha sido o grupo de pessoas mais
desagradavel que ja tinha conhecido. Por qué? “Ninguém
me perguntou se eu estava bem, como estava a minha
familia ou a minha esposa. S6 queriam conversar sobre
truques com baralhos.” Ele mesmo é magico, mas os
visitantes da convencao violaram uma regra basica da
etiqueta social.

Somos todos astros do filme da nossa vida. Nesse filme,
ha varias Coisas Pequenas que sao importantes para nés,
mas dificilmente para o mundo ao redor, como o fato de
gque o bebé tem um dente novo ou que vocé trocou o
iogurte pelo ovo cozido no café da manha. Também ha
Coisas Grandes que esperamos ver o mundo reconhecer,
como iniciar uma familia, um emprego novo, formar-se
na faculdade ou outro evento importante na sua vida.

Quando o mundo ao redor nao se interessa pelas Coisas
Grandes, nds nos sentimos desprezados e ficamos
tristes. Nao compreendemos como um evento tao
significativo do nosso mundo poderia ser insignificante
para 0s outros. Isso nos faz pensar que 0S N0SsOS
companheiros humanos sao frios e insensiveis, em vez
de entender que eles também vivem nos préprios
mundos cheios de Coisas Grandes e Pequenas que
ocupam a sua atencao. Se quiser que o0s outros o ajudem
voluntariamente a jogar os Jogos de Poder, se quiser
ocupar a primeira colocacao na lista de Pessoas Favoritas
deles e ser a pessoa preferida para uma colaboracao,
vocé precisa estar ciente disso. E preciso acompanhar os
eventos importantes na vida das pessoas: 0s projetos



com o0s quais trabalham no momento, os nomes dos
conjuges etc. Vocé precisa mostrar um interesse genuino
na existéncia das pessoas com quem colabore e de quem
seja préximo.



Naturalmente, as pessoas do seu convivio apreciarao que
vocé lembre os nomes de maridos, esposas e filhos. Mas,
ao mesmo tempo, elas esperam que vocé faca isso, ja
que essas sao algumas das Coisas Grandes da vida
delas. Vocé nao marcara tantos pontos extras ao mostrar
gue conhece as Coisas Grandes de alguém. Por outro
lado, vocé pode perder muitos pontos se fizer como os
magicos da convencao, nao mostrando reconhecimento
nem interesse.

Porém, também lembrar as Coisas Pequenas é um modo
excelente de fazer as pessoas adorarem vocé. Isso
porque as Coisas Pequenas apenas sao pequenas quando
vistas de fora. Elas podem ser tudo, menos pequenas,
para as pessoas que as estejam vivenciando. Pare e
pense como vocé fica impressionado quando um colega
de trabalho ou de classe pergunta como anda a sua dieta
do ovo. Ou pergunta quantos dentes novos nasceram no
seu filho desde a Ultima vez em que se encontraram. Nao
é que ele lembrou?! Vocé pode ser essa pessoa. Aquela
que acompanha detalhes cotidianos da vida das pessoas
e faz com que se sintam mais apreciadas - e mais
importantes - do que o normal. Ao fazer isso, vocé as
posiciona no centro das atencdes e as transforma em
estrelas. Vocé confirma o que ja sabem: que sao as
pessoas mais importantes do mundo. E todo mundo
gosta dessa sensacao.

S6é ha um probleminha: Como vocé vai se lembrar de
todos esses detalhes sobre todos com quem se
relaciona? Relaxe, é facil. Nao sera necessaria uma
supermemoria. Basta um celular ou uma caderneta. E, se
vocé frequentar circulos em que cartdes comerciais
sejam comuns, basta uma caneta.

Depois de conhecer alguém e saber sobre eventos da



vida dele, simplesmente anote o que ele falou! Vocé
pode anotar no verso de um cartao comercial que ele lhe
deu ou na sua caderneta, ou - 0 meu favorito - no campo
de anotacoes dos detalhes de contato da pessoa no seu
telefone. Vocé nao precisa redigir um ensaio. Algumas
notas rapidas serao suficientes. “Sdcia: Linda. Bebé, 1
ano. Dentes.” Ou “ovos no café da manha em vez de
iogurte”. Basta. Na préxima ocasiao em que encontrar a
pessoa, simplesmente verifique o que vocé anotou com
antecedéncia e pergunte sobre o assunto durante a
conversa. (Se estiver no seu telefone, aparecerd com o
numero de telefone ao telefonar para combinar o horario
do encontro.)

Pode parecer questionavel para algumas pessoas, como
se fosse desonesto ou manipulador. Eu gostaria de
afirmar enfaticamente que ndo. E exatamente o oposto.
Considerar alguém tao importante a ponto de até se
preparar com anotacdes sobre o que ele |lhe diz para nao
esquecer é tratar a pessoa com grande respeito.

O fato de que ele, por sua vez, adorara vocé e tera o
prazer de mostrar o seu apreco, fazendo o que vocé
quiser que ele faca, nao é culpa sua, é?

3.10 faca elogios sinceros

Nao consigo pensar em nenhuma manobra nos Jogos de
Poder que seja tao eficaz quanto os elogios. Nao me
refiro a bajular as pessoas para que facam algo por vocé.
Isso é apenas aquele velho artificio de dizer: “Vocé pode
fazer, por favor? Vocé faz muito melhor do que eu...!”

Ha& maneiras corretas de elogiar e cumprimentar, assim
como outras completamente equivocadas. O estranho é
que quase todos seguem o caminho errado,



simplesmente nao percebendo como o elogio funciona
realmente. E uma pena para todo mundo, mas 6timo
para vocé. Nas préximas paginas, abordarei os erros mais
comuns para que vocé os evite. Isso mostrara tudo o que
é necessario saber para usar uma das melhores
ferramentas sociais que existem.

Primeiro: Nunca critique depois de elogiar! Jamais!

Deixe o elogio prevalecer. Se conseguir se conter e nao
criticar, vocé sera diferente de noventa e nove por cento
de todas as pessoas do mundo ocidental. E quase como
se tivéssemos algum blogueio mental interno que nos
impede de jamais dar crédito as pessoas sem critica-las
ao mesmo tempo. “Aquele livro que vocé escreveu é
o0timo, mas nao gostei do capitulo quatro.” “Grande festa
gue VOCés organizaram na empresa, mas podiam ter
comprado mais cerveja.” “Gostei do seu relatério, mas
ficou um pouco longo.”

Pode acreditar: a pessoa ja conhece qualquer defeito que
vocé aponte. Chega ao ponto de muita gente desconfiar
quando é elogiada, porque ja aprendeu a esperar
automaticamente que o elogio seja seguido por uma
critica. (E parecido com o uso errado da palavra “mas”
gue analisamos no item 2.3, mas é diferente num
aspecto vital. Naquele caso, o elogio era uma
formalidade inicial que precedia uma afirmacao
essencialmente critica. Neste caso, o ponto principal que
vocé estd tentando transmitir é o

elogio propriamente dito. Vocé apenas inclui a critica no
final por algum motivo.)

Pessoalmente, acho que essa maneira de se expressar se
origina de algum desejo mais profundo de



reconhecimento, afinal, poucos de nés conseguem
trabalhar como criticos ou revisores, expressando as
préprias opinides como parte da funcao no trabalho.
Porém, quando conseguimos mostrar as pessoas que
somos criticos, parece gue somos capazes de pensar por
nés mesmos e elaborar uma analise profunda.

De certa forma também pode ter a ver com prestigio. E
assustador pensarmos na possibilidade de outra pessoa
ser melhor do que nds. Por esse motivo, tentamos
mostrar a todos que somos pensadores independentes
ocupados com ideias importantes e sempre muito
autossuficientes, recusando-nos a aceitar os esforcos de
alguém. Temos a nossa prépria opiniao e queremos
divulga-la. A ironia é que vocé parecera bem mais forte
se consequir evitar criticas. Se disser, com honestidade e
sinceridade: “Uau! Aquela festa que vocé organizou foi
demais!” ou “A sua nova musica é 6tima!” e depois parar
de falar, vocé conquistard um amigo eterno.

Como nao estamos acostumados a receber elogios
francos, vocé precisara ser muito claro com a sua
sinceridade. Um modo de fazer o seu elogio parecer mais
sincero é evitar expressdes gerais. E bom ouvir alguém
dizer: “Me diverti muito ontem a noite” ou “Vocé estd
bonita”, mas nao surtira nenhum efeito profundo. Em vez
disso, tente ser especifico sobre o que quer dizer: “Puxa!
Figuei muito impressionado com a sua decoracao
inspirada em piratas. Isso animou mais a festa”. Ou:
“Aquele vestido fica magico em vocé. Por mim, vocé
usaria todos os dias”. Esse tipo de elogio nao tem apenas
conteudo, como também fortalece o receptor e ensina
algo. Ela nao tinha certeza se alguém se importaria com
todo o trabalho que teve com a decoracao inspirada em
piratas, mas agora estd segura de que fez a coisa certa.
Talvez ela nao soubesse que aquele vestido caia tao



bem, mas agora sabe.

Elogiar também é um jeito maravilhoso de ajudar alguém
a mudar uma area em que é fraco sem jamais precisar
dizer que ele nao é tao bom nem fazer qualquer outro
tipo de comentario negativo. Usando um exemplo
parecido com aquele da discussao sobre a palavra “mas”
no item 2.4,

suponhamos que o seu chefe diga: “Bem, em geral, o0 seu
relatério novo é 6timo, mas achei algumas partes
confusas e dificeis de acompanhar”. Como ja falamos, o
seu chefe elogiou e criticou, mas do que vocé vai se
lembrar? Que houve partes do relatério que nao
agradaram o seu chefe. Vocé nao se lembrara do elogio
gue recebeu antes disso. Certamente vocé se esforcara
para ser mais claro no préximo relatério, mas esta sendo
motivado por algo negativo. Vocé esta fazendo isso para
acabar com a insatisfacao do seu chefe.

Compare ao que aconteceria se o0 seu chefe dissesse:
“Bem, em geral, o seu relatério novo é 6timo. A minha
parte favorita é aquela sobre a equipe, é extremamente
clara e facil de acompanhar. Ao descrever as coisas
assim com clareza, vocé me ajuda a entender
exatamente quais recursos vocé precisa para continuar a
apresentar um bom desempenho”. O que vocé ouviria
nesse caso? Que foi um bom relatério e que o seu chefe
ficou muito satisfeito com certas partes dele.
Naturalmente, vocé se esforcara para ser ainda mais
claro no préximo, de modo que o relatério inteiro seja tao
claro quanto a parte sobre a equipe. Em outras palavras,
o efeito serd o mesmo, mas com uma diferenca
importante: a motivacao sera positiva neste caso. Vocé
esta trabalhando para deixar um chefe satisfeito ainda
mais feliz com vocé. (Um chefe que foi inteligente o



bastante para indicar o que vocé precisava.) Desconfio
de que esse Ultimo estado de espirito, positivo, ajude a
redigir um relatério muito melhor, além de contribuir
para um ambiente de trabalho também muito melhor.

Assim, vocé deve elogiar as pessoas quando elas se
sairem bem em areas em que possam melhorar. Eleve as
expectativas delas sobre as prdprias habilidades. Faca-as
se esforcarem para conquistar um resultado positivo, e
nao para evitar a critica. Ajude-as a ir em busca da
diversao, ao contrario de evitar o que é chato.

Vocé pode até influenciar as pessoas a crescer em
direcdes totalmente novas, elogiando coisas que talvez
nem soubessem que faziam. Chihiro pode nem ter
pensado no jeito que escreveu as primeiras linhas do
relatério, mas e se vocé disser: “Que relatdrio
maravilhoso! Gostei principalmente da maneira direta de
abordar o assunto, na introducao. Vocé nao usa meias-
palavras. Se continuar iniciando e finalizando os seus
relatdrios assim, eles serao os mais lidos da empresa”.
Aposto que, depois de receber esse elogio por algo que
ela nao sabia que estava fazendo,

Chihiro lerd a introducao varias vezes para descobrir o
gue deu certo e depois refletird ainda mais sobre como
iniciar e finalizar os relatérios. (E prometo que esta é a
ultima vez que falo em relatérios.)

Se vocé conseguir explicar a alguém que o considera
bom de um modo que ele ache convincente, ele tentard
melhorar ainda mais, seja bom ou nao de inicio.

Reflita um pouco. Nao criticando as pessoas, e sim
dizendo com honestidade e sinceridade que elas sao
boas, vocé melhorara a autoimagem delas e as



influenciara a gostar de vocé e ouvir o que vocé tem a
dizer. Ao mesmo tempo, ao direcionar o seu elogio para
uma acao especifica, vocé pode mudar o comportamento
negativo de alguém e ajuda-lo a crescer do jeito que
vocé quiser. E tudo isso pode ser conquistado sem
ninguém se sentir criticado nem ficar chateado.

Enquanto os mandachuvas da escola antiquada do
poder, como politicos locais, lideres religiosos e aquele
professor de Matematica grosseiro que vocé teve na
escola, preferem fazer rodeios manipuladores que beiram
a chantagem psicolégica, vocé pode optar por seguir o
caminho que leva ao sol e obter os mesmos resultados.
Quase todos os dias me espanta como quase ninguém
escolhe esse caminho. Ao contrdrio, a maioria finaliza
todos os elogios com algum tipo de critica e estraga
tudo. E possivel que isso aconteca automaticamente, por
habito, e que nao queiram prejudicar ninguém. De
qualquer modo, estao deixando de ter a oportunidade
maravilhosa de influenciar as acdes dos outros.

Se tivessem a mesma coragem que VOocé...
3.11 O poder de pedir ajuda

Pode parecer retrdgrado, mas uma técnica util para
influenciar as pessoas a fazer o que vocé quiser é
simplesmente pedir ajuda. Nao é uma traicao. Fique
tranquilo e continue lendo.

Para os iniciantes, poucos sao 0s que pedem coisas pelo
simples motivo de esperar um “nao” como resposta.
Muitas pesquisas ja foram realizadas a respeito e, ao que
tudo indica, a verdade é uma sé: superestimamos o
numero de pessoas a quem teriamos de pedir ajuda. E
nao é um percentual baixo. O fato é que superestimamos



em até duzentos por cento. A verdade é que as pessoas
em geral sao mais prestativas do que imaginamos.

Uma explicacdao para nao imaginarmos isso é que nao
consideramos a enorme pressao social enraizada num
pedido de ajuda. Ninguém quer recusar nada a ninguém,
especialmente se a pessoa estiver bem a sua frente.
Vocé mesmo sabe como é desconfortavel e estressante
precisar dizer “nao”. E é tao dificil para os outros quanto
é para vocé. (Ao menos é verdade para a maioria da
populacao com capacidade empatica normal.) Mas,
guando tentamos determinar se alguém nos ajudara ou
nao, nao enfatizamos tanto o desconforto que a negativa
lhes causara. Ao contrario, tendemos a nos concentrar
nos custos envolvidos para a pessoa dizer “sim”.
Pensamos no tempo e esforco necessarios para a pessoa
nos ajudar e esquecemos de levar em conta o embaraco
de nao ajudar. Na maioria dos casos, o custo em termos
de tempo e esforco € muito menos importante do que o
custo social de dizer “nao”.

Também tendemos a acreditar que o tamanho da ajuda
que pedimos desempenha uma funcao importante.
Supomos que seria mais facil conseguir ajuda com algo
pequeno, e nao grande. Isso também nao é verdade. De
novo, é o custo social de dizer “sim” ou “nao” que mais
importa. Pedir um pequeno ou grande favor nao é tao
importante.

Quando pedimos ajuda, também presumimos que o
beneficio proporcionado a nds exigira um custo igual ao
outro. Isso significa que, se pedirmos a alguém para
ajudar com um projeto, imaginamos que o tempo que
seria necessario para ele € um tempo que ele gostaria de
empregar em outra coisa. Mais uma vez estamos
errados. E comum que as pessoas sejam solicitadas a



fazer coisas que de fato apreciam fazer. O motivo de ja
nao estarem fazendo é simplesmente nao terem tido
ainda nenhuma razao para fazer sozinhas. Na verdade,
elas costumam gostar de ajudar vocé, porque aquilo que
vocé pede é algo no qual estdo interessadas, de qualquer
maneira.

Como desconsideramos isso e desconhecemos as
pressdes sociais que 0 nosso pedido de ajuda causa,
tendemos a pensar, ao contrario, que a pessoa a quem
pedimos ficara irritada e frustrada com o nosso pedido.
Todos néds ja passamos por isso em ocasides diferentes.
Nao tem graca ir e se sentir estupido por pedir. Mas a
verdade é que é raro acontecer. Simplesmente temos a
tendéncia de aumentar as ocasides em que nos negaram
ajuda guardadas em nossa lembranca. E mais facil
lembrar delas e lembramos piorando a situacao, o que
nos deixa hesitantes em pedir outra vez. E isso é tolice.
De novo: somos culturalmente programados para assistir
qualquer pessoa que peca a nossa ajuda, ainda que
precisemos interromper o que estamos fazendo ou fazer
algo que nao nos anima muito.

Para otimizar a probabilidade de conseguir ajuda, vocé
deve, como sempre, considerar o momento certo. E
sempre mais facil ajudar os outros antes de estarmos
esgotados, i.e., antes de um longo dia no trabalho ou na
escola. No inicio do dia, quando temos muita energia,
nao nos importamos de fazer coisas que nao sejam parte
da nossa rotina diaria quando nos pedem. Mas, no fim do
dia, quando comecamos a ficar cansados, preferimos
continuar a fazer o que estamos fazendo, e nao
queremos reunir forcas para interromper a nossa
ocupacao e partir para algo novo, como ajudar alguém.

Nao significa que ninguém jamais ajudara vocé a noite,



mas que pode ser um pouco mais dificil convencer
alguém. Porém, a pressao social continuard a existir. Um
bom exemplo é o meu amigo M, que conhece o poder de
pedir ajuda hd muito tempo. Numa das primeiras vezes
em gue nos encontramos, estdvamos em Stureplan, em
Estocolmo, numa

lanchonete chamada Sandy’s, que funciona até altas
horas. Passava da meia-noite, e a atendente de vinte
anos estava cansada. As condicoes nao eram nada ideais
para o atendimento de varios pedidos. M comecou com
uma pergunta simples: “Pode trazer um cha diferente dos
chas de frutas expostos na vitrine? De preferéncia algum
gque nao tenha um sabor muito forte, talvez algo como
Earl Grey?” A garota suspirou e comegcou a procurar nos
armarios. Quando finalmente encontrou uma caixa
empoeirada de Earl Grey, ele pediu para ela segurar o
saquinho do chd na agua quente por dez segundos,
tirando-o depois, em vez de simplesmente soltar o
saguinho na caneca e entregar a ele. Ele preferia o seu
chd bem suave. Ai comecei a perceber que o meu novo
amigo M era um homem de vontades bastante
peculiares. Mas era s6 o comeco. Ela falou para M que
uma fruta estava incluida no preco do sanduiche que ele
tinha pedido. A ideia era vocé mesmo escolher uma fruta
numa cesta de macas e bananas sobre o balcao.
Qualquer outra pessoa teria simplesmente escolhido uma
fruta na cesta e ficado satisfeita.

Mpediu uma laranja.

A atendente apontou para as frutas na cesta e falou que
s6 havia aquelas. Ele pediu de novo. Quem sabe nao
haveria uma laranja escondida em alguma gaveta? Eu
nao acreditei quando, sem dizer uma palavra, ela
comecou a procurar uma laranja. Finalmente, por incrivel



gue pareca, ela achou. Depois, a 1:30, M pediu para ela
descascar a laranja também. Aos meus ouvidos, depois
de tudo o que tinha acontecido, esse pedido foi tao
provocativo que senti a necessidade de |lhe dar a
oportunidade de se explicar. Eu tinha a certeza de que,
se ele nao se explicasse, a atendente chamaria um
seguranca para nos expulsar dali. Entao, falando alto o
suficiente para a atendente me ouvir, perguntei a M se
ele era alérgico a casca de laranja. Mas nao, ele
simplesmente nao gostava da “sensacao pegajosa” que
ficaria nas suas maos se descascasse a laranja.

Pessoalmente, acho que M estava ultrapassando os
limites do comportamento socialmente aceitavel naquela
noite. Mas ele nunca foi grosseiro. Nunca exigiu nada.
Apenas sorria e pedia ajuda. E nao conseguiu apenas
uma laranja descascada. Conseguiu até um sorriso da
atendente quando ela lhe entregou a laranja.

Imagine todas as oportunidades que vocé perdeu,
clientes a quem nunca telefonou e encontros romanticos
a que nunca compareceu simplesmente por nunca ter
entendido o desejo pré-programado dos outros de
concordar sempre que ouvem as palavras: “Vocé pode
me ajudar?”

3.12 Obter ajuda e ser apreciado

Se vocé comecar a pedir coisas as pessoas o tempo todo,
sera que elas nao ficarao irritadas a longo prazo? Na
verdade é o contrario. Gostamos de pessoas que pedem
ajuda. Até preferimos quem pede ajuda a quem nao
pede.

Numa experiéncia reveladora, pagaram participantes
para participar de uma pesquisa ficticia. Depois de



responderem a pesquisa, o pesquisador pediu para
alguns participantes devolverem o dinheiro, porque ele
estava pagando do préprio bolso, o que nao tinha
condicoes de fazer. Para os outros participantes, ele nao
disse nada sobre o dinheiro. O interessante é que, numa
pesquisa subsequente, o pesquisador foi considerado
mais simpatico e receptivo por aqueles a quem tinha
pedido o dinheiro de volta do que por agqueles que
tinham ficado com o dinheiro. Duas opinides diferentes
baseadas numa Unica diferenca: ele tinha pedido ajuda a
um dos grupos.

Isso significa que, se quiser apresentar uma imagem
mais positiva de si mesmo, pedir ajuda é uma boa ideia.
Pode ser algo inteligente a fazer se vocé tiver se
envolvido num conflito em que precisou ser muito duro
com alguém, o que abalou a percepcao que a pessoa
tem de vocé. Talvez vocé tenha decidido banir os jogos
online dos seus filhos (ou do seu trabalho) por seis
meses. Ou talvez tenha gritado com o tesoureiro do
condominio.

A sua vontade provavelmente é fazer o oposto. Depois de
despejar a sua raiva nas pessoas, hao seria melhor
ajudar, e nao ser ajudado? Ao fazer isso, certamente
vocé poderia apagar a lembranca do seu comportamento
anterior, mostrando como vocé pode ser atencioso e
prestativo. Mas acontece que é o contrario. H4 até o risco
de gostarmos menos de alguém que ofereca ajuda.
Quando alguém nos oferece ajuda, ele também esta nos
deixando numa posicao de devedores emocionais.
Portanto, nao tente compensar o seu comportamento
anterior assumindo uma postura

servical de repente, poderia resultar numa reacao
adversa muito desagradavel.



Em vez disso, aja com a maior humildade possivel. Se
pedir ajuda depois de ter agido com arrogancia ou
tirania, isso pode fazer as pessoas acharem que vocé nao
esta mais tao cheio de si. E, se isso provocar uma
resposta assim: “Ah, agora eu sirvo, nao é?”, vocé
responde: “E claro! Sabemos que vocé é o melhor no
assunto e ndo conseguirei terminar sem vocé”. E um
pequeno preco a pagar por fazer alguém voltar a gostar
de vocé, depois de vocé ter gritado com ele.

Vocé pode usar essa técnica para melhorar as opinides
gue pessoas dificeis tenham de vocé. Suponhamos que
vocé precise trabalhar com alguém que se considera o
rei da cocada preta e deixa muito claro que nao esta
interessado em ouvir vocé. Peca para ele ajudar em algo.
Nao precisa ser alguma coisa grande, pode ser
simplesmente emprestar um livro no qual esteja
interessado, mas nao conseguiu comprar, como aquela
primeira edicao desgastada de Slicer, de Garth Marenghi,
que vocé viu na estante dele. E provavel que dé certo
por causa da pressao social. Se ele nao ajudar, vocé
simplesmente nao tera saido da estaca zero. Mas, se ele
ajudar e emprestar o livro, isso provocard uma tremenda
agitacao na mente dele. Vocé o levou a agir de um modo
gue contradiz o que ele acha de vocé. Os pensamentos
subconscientes dele ficarao mais ou menos assim: “Por
que ajudei esse cara se nao gosto dele? Se realmente
nao gosto dele, nao faz sentido ajudar. Talvez eu nao o
ache tao ruim assim”. A opiniao negativa que ele tem
sobre vocé ficara enfraquecida porque vocé o fez agir
alinhado a uma opinidao mais positiva sobre vocé, porque
nao nos imaginamos fazendo favores pessoais a pessoas
de quem nao gostamos. As suas interacdes serao muito
mais tranquilas depois disso. Se nao acreditar em mim,
pergunte a Abraham Lincoln. Era o método favorito dele



para amolecer os oponentes e leva-los a concordar com
as suas exigéncias em negociacdes futuras.

Ainda assim, vocé pode achar meio estressante pedir
ajuda aos outros. I1sso nao contradiz todo o objetivo de
um livro como este? As aguias voam sozinhas e cada
homem é uma ilha, certo? Nao por muito tempo. A
palavra “poder” pode ser definida como “a habilidade de
um individuo influenciar outro individuo”. Poder é a
extensao na qual vocé pode acessar os recursos de
alguém e leva-lo a ajudar vocé a mudar a sua

prépria situacao. A habilidade de agir invisivelmente
através dos outros. Portanto, conseguir ajuda nao € sinal
de fraqueza. E um ato de poder.

3.13 Agradeca!

Temos falado sobre como “acdées humildes”, como elogiar
ou pedir ajuda, podem preparar o terreno para alguns
usos bem sagazes do poder. Outro ato desse tipo que foi
subestimado e esquecido nos ultimos anos é agradecer.

E muito raro agradecermos. E, quando agradecemos, em
geral nos limitamos a dizer “obrigado”. Por outro lado,
em geral basta. Nao precisamos dizer mais do que
“obrigado”, porque agradecemos coisas 6bvias - alguém
nos passa o prato na fila do almoco ou segura a porta
para nds. Obrigado, obrigado, obrigado.

Assim como acontece com os elogios, a maioria de nés
se esqueceu do poder existente num agradecimento
genuinamente oferecido. Nada tem a ver com o gesto
impotente que parece ser. Na verdade, € uma das
manobras mais Uteis na dimensao social dos Jogos de
Poder. Quando vocé faz do jeito certo, é claro.



Se vocé simplesmente disser a palavra “obrigado”, a
pessoa a quem vocé agradece precisa adivinhar a que
vocé esta se referindo e selecionard a explicacao mais
Obvia e trivial, como o prato que |he passou, ja que ele
esta acostumado a pensar assim. Porém, sempre
levamos as coisas mais a sério se soubermos por que
foram ditas. E as levamos ainda mais a sério quando nao
sao triviais.

Portanto, vocé precisa comecar a agradecer as pessoas
por coisas que elas nao esperem que vocé agradeca.
Assim como lembrar das Coisas Pequenas das pessoas,
um agradecimento sincero e bem direcionado é um
otimo jeito de mostrar que vocé nao esta simplesmente
agradecendo por agradecer, mas que esta atento ao que
ele fez e aprecia os seus esforcos.

Tudo comeca com o prato. Em vez do seu “obrigado”
seco usual, diga: “Obrigado por perceber que esqueci de
pegar um prato!” Nao é bem melhor? E vocé nao deixou
de agradecer pelo prato, mas estd incluindo um
agradecimento por ele ter prestado atencao em vocé.
Espero que

consiga ver a diferenca. Em termos psicolégicos, é
enorme. Agradecer alguém por um prato é uma frase
cotidiana trivial. Agradecer alguém pela sua atitude é um
modo de mostrar apreciacao pessoal.

Depois de comecar a pensar assim, vocé notara quantas
ocasides existem para agradecer as pessoas todos os
dias. Obrigado por esperar. Obrigado por resolver este
problema. Obrigado por ser tao rapido. Obrigado por
dedicar o seu tempo a isso. Obrigado por lembrar o que
esqueci. Obrigado por se envolver. Obrigado pela
aterrissagem suave.



Ao esclarecer por que vocé esta agradecendo e destacar
atos que geralmente nao recebem a atencao das
pessoas, vocé pode fazer os outros se sentirem
reconhecidos. Vocé também esta confirmando algo do
qual eles ja desconfiam um pouco - que sao pessoas
fantasticas - e essa ideia retornara a vocé. Como vocé
consegue perceber como elas sao 6timas, vocé deve ser
uma pessoa legal - e deve ser muito inteligente também!
Alguém a quem elas estariam muito dispostas a ouvir de
novo. Adivinhe do lado de quem elas estarao quando
VOCé precisar de apoio?

3.14 Quando vocé morrer

Existe um exercicio terapéutico em que vocé imagina a
sua propria sepultura e o epitafio que gostaria de ter.
Nao surpreende que esse exercicio tenha surgido nos
Estados Unidos, onde os epitafios sao mais comuns do
que em outros lugares. Mas vale a pena conhecer, nao
importa onde vocé esteja. Por um lado, € uma forma
dramatica de permitir que alguém perceba o que
realmente acha mais importante na vida e se esta perto
ou longe de conquistar. Por outro lado, esse exercicio
fornece informacdes que vocé pode usar para ser um
tremendo ninja e fazer algumas manobras furtivas nos
Jogos de Poder.

Quando perguntamos a alguém o que gostaria de ver no
préprio epitafio, € muito mais dificil responder do que
parece em principio. (Porém, nao é tao dificil perguntar
como pode parecer em principio. Pode soar como um
tépico estranho para uma conversa, mas a maioria das
pessoas o0 aceita como uma filosofia cotidiana
interessante e nao se importa de refletir um pouco.) Para
entender por que nao é tao facil responder, eu gostaria



gue vocé parasse um minuto e pensasse no que gostaria
de ver no seu epitafio. “Um cara bacana”? “O amor era
tudo para ela”? “Ela sempre ajudava todos”? “Rei de
Kong”?

Vocé percebera que a pergunta deflagra toda uma carga
de processos e perguntas subsequentes dentro de vocé.
Entdo, leve a sério e faca a si mesmo essa pergunta
numa situacao em que tenha muito tempo para
realmente explorar a sua resposta. Em geral, a conversa
gue essa pergunta produz sera muito interessante e
pessoal, entdo é importante contribuir tanto quanto a
outra pessoa, com o0 maximo de informacdes pessoais.
Diga a ela o que gostaria de ver no seu epitafio e por
qué. As vezes, uma conversa tdo pessoal pode ficar meio
atrapalhada. Por exemplo, quando vocés nao se
conhecem bem. Em situacdes assim, vocé pode
desarmar a pergunta, perguntando a um grupo, como se
fosse simplesmente algum jogo inofensivo num jantar ou
numa festa.

Depois de descobrir o que alguém quer escrito no préprio
epitafio, lembre-se disso. A pessoa |lhe contou algo que
pode ainda nem ter percebido: qual das préprias
qualidades ela mais valoriza. Se Kirby, do departamento
financeiro, quiser no seu epitafio “Aqui jaz a pessoa mais
gentil que ja existiu”, vocé sabera que a prioridade dele é
ser visto como gentil. Se Ditko, do bar, quiser “Aqui jaz
um cientista brilhante”, o que mais importa para ele é
ser um pesquisador de sucesso. Ainda que nao seja de
verdade.

Nesse ponto, vocé terd todas as informacdes necessarias
para comecar a usar o seu ninjutsu verbal. Porém, sera
preciso esperar algum tempo. Se vocé fizer isso logo
depois da conversa sobre os epitafios, a pessoa podera



perceber que vocé esta simplesmente usando as
informacoes recebidas, o que significa que elas perderao
o poder. Apenas funciona se a pessoa achar que vocé
percebeu sozinho o que estd lhe dizendo. Assim, vocé
deve esperar umas duas semanas, até mais, se possivel,
para ter a certeza de que ela esqueceu a conversa. Vocé
precisara recuar um tempo, basicamente.

Em outra ocasiao, quando sentir que chegou a hora
certa, comece mostrando a sua apreciacao, como
sempre, com elogios ou agradecimentos. Depois, vocé
atira a sua investigacao secreta do jogo do epitafio:
“Obrigado por me ajudar, vocé deve ser a pessoa mais
gentil que existe”. Ou: “O sabor &€ maravilhoso, vocé
deve ser o Stephen Hawking dos barmen!"” Vocé pode até
usar o que a pessoa mais gosta em si mesma como o
motivo direto para a sua apreciacao: “Sé queria dizer
COMOo aprecio a sua gentileza”. Tente nao dar um salto-
mortal no galho de uma arvore depois de falar isso, ainda
que seja muito tentador.

Realmente é o elogio mais poderoso que vocé poderia
fazer a alguém. Ouvir que os outros apreciam vocé é
sempre extremamente bom. Mas ouvir que vocé aprecia
a mesma coisa que ele mais aprecia em si mesmo é
como ser atingido por uma espada emocional bem no
meio da testa. Isso revela que vocé nao apenas entende
0 amago da pessoa, mas também valoriza exatamente
as mesmas partes que ela. Depois disso, ela terd o maior
prazer de se unir a vocé.

3.15 Represente o mundo interior das pessoas
No primeiro jogo, discutimos as nossas necessidades

humanas bésicas: sequranca, poder, integracao social,
aceitacao, sexo e controle. O nosso desejo de satisfazer



essas necessidades é a nossa principal motivacao para
fazer o que fazemos. As nossas necessidades basicas
também permeiam os nossos valores, conviccoes e
opinides basicos, os quais, por sua vez, funcionam como
filtros por onde vemos o mundo.

E importante lembrar disso. Em geral, ndo sabemos o
que realmente queremos (lembra aquele pai que queria
comprar um barco?) e, até quando achamos que
sabemos, nao estamos muito certos do motivo de
querermos. Em geral, isso ocorre porque algo totalmente
diferente existe sob a superficie, algo que nao
conhecemos. Se conseguir identificar esse processo
oculto, vocé também consequira dar as pessoas o que
mais desejam. E, quando vocé faz isso, elas retribuem
com poder.

Suponhamos que vocé tenha algo a lhes oferecer. Pode
ser um produto, servico ou opiniao, mas vocé nao quer
gue a sua oferta seja mais uma entre varias opcoes
disponiveis. Vocé quer que os seus futuros clientes ou
eleitores figuem loucos com a sua oferta, de preferéncia
decidindo que precisam de dois, seja la o que for, e
depois saiam se sentindo gratos por vocé |lhes oferecer
ISSO0.

Parece o sonho de consumo de um vendedor ou politico?
E mais facil concretizar isso do que vocé imagina, basta
dizer que aquilo que vocé oferece atendera alguma
necessidade basica. E como se a pessoa com quem vOcé
fala nao soubesse disso e precisasse que alguém
mostrasse a ela. Mas, se ela nem sabe quais
necessidades esta tentando atender, como vocé vai
saber? Simples. Basta perguntar.

“O que é mais importante para vocé nisto que vocé



deseja (0 que vocé estd prestes a comprar/a aula que vai
receber/o cara com quem vai sair)? O que vocé espera
obter?”

Entretanto, a resposta obtida ndao sera a verdade inteira.
Suponhamos que ela responda:

“Quero assistir a esta aula de golfe para melhorar o meu
jogo.”

Nesse ponto vocé saberd a meta dela. Mas uma meta
nao é o mesmo que uma necessidade basica. O préximo
passo, entao, é perguntar por que ela quer melhorar no
golfe. Ha muito poucas pessoas que agem de forma
totalmente aleatéria, sem qualguer motivo para o préprio
comportamento, entdao é provavel que vocé receba uma
resposta completamente diferente. Por exemplo:

“E importante para o meu trabalho.”

Ah, agora estamos chegando a algum lugar! De repente
apareceu um valor que nada tem a ver com habilidades
no golfe propriamente ditas. E vocé sabe que as
necessidades basicas formatam os nossos valores mais
importantes. Mas vocé ainda nao sabe qual necessidade
subjaz a esse valor. Entdo, vocé pergunta por que mais
uma vez: Por que é tao importante para o seu trabalho?

“Porque todos os caras mais velhos do trabalho jogam
golfe e qualquer um que tenha um bom handicap é mais
respeitado pelo conselho de administracao.”

Bingo!

A necessidade basica dela, entdao, € ganhar mais respeito
no trabalho. (Vocé perceberd quando obtiver a resposta



“verdadeira”, porque a emocao transparecera na voz ou
no rosto.) Melhorar no golfe era apenas um meio que
levaria a um fim completamente diferente. Vocé pode
continuar, perguntando por que o respeito no trabalho é
importante, se quiser, mas vocé ja definiu que ela estd
buscando satisfazer no minimo duas necessidades
basicas: aceitacao social e controle sobre a propria
situacao.

Agora comeca a magica. Vocé sabe o que ela, no seu
intimo, quer conquistar. Se estiver vendendo aulas de
golfe, pode ter a certeza de que

ela escolhera a sua aula entre os concorrentes se vocé
incluir coisas que a ajudem a melhorar ainda mais as
relacdes com o conselho de administracao, que é louco
por golfe. Por exemplo, uma foto autografada dela com o
seu companheiro Arnold Palmer para exibir em posicao
destacada na mesa do trabalho. Ou um certificado
sofisticado com moldura dourada. Ou um trofeuzinho.
Coisas que nao tenham a ver com o conteudo da aula, e
gue o seu concorrente nao pensara em incluir, mas que
vOCé saiba que sao tao importantes para ela (se nao
forem mais importantes) quanto conseguir exibir
progressos nas habilidades de golfe.

O melhor nessa técnica é que as nossas necessidades
basicas sao todas muito genéricas. A necessidade de
aceitacao no trabalho nao se relaciona exclusivamente
ao golfe. Mesmo se vocé nao vender aulas de golfe
(poucos de nds vendem, alids), com certeza existe uma
outra forma de ajuda-la a conquistar a mesma meta. Se
vocé lhe perguntar se ha outras formas de conquistar o
respeito do conselho, pode ser que encontre outro jeito
de ajudar. Serd que ela conseguiria se aprendesse a
codificar C++? Comprando sapatos de couro inglés?



Mudando a visao politica? Ou o que vocé tiver a oferecer.

Se ainda nao souber como ajuda-la, passe para a
préxima pergunta: “Como vocé sabera que alcancou a
sua meta? Como sabera que conquistou o respeito do
conselho?”

A resposta sera algo mensuravel. Por exemplo:
“Serei convidada para mais reunides.”

Ainda que ela nao consiga pensar em outras formas de
conquistar essa meta, além de participar daquela aula de
golfe, a resposta para essa pergunta |lhe dard uma ideia
de como ajuda-la. Ha outras formas de conquistar os
mesmos resultados mensuraveis? Vocé pode nao vender
aulas de golfe, mas pode trabalhar com recursos
humanos. Vocé consegue garantir que ela va a mais
reunides, incluindo o nome dela na pauta?

Portanto, descubra qual necessidade basica alguém esta
tentando atender. Lembre-se de que a solucao sugerida
por ela para satisfazer a necessidade nao é
necessariamente o Unico caminho. Se aquilo que vocé
oferece pode atender a necessidade, vocé deve explicar
como e enfeitar o negécio para que seja ainda mais
atraente para ela. Alternativamente,

tente observar se hd quaisquer outras formas de atender
a mesma necessidade ou conquistar o mesmo resultado
mensuravel.

A Ultima etapa é fechar o negdcio, como se diz no mundo
das vendas. Vocé sabe que aquilo que vocé tem a
oferecer é exatamente o que ela quer, e que ninguém
mais pode oferecé-lo como vocé. Agora sé falta



conseqguir a aceitacao dela. Entao, diga:

“Se vocé tivesse a certeza de que isso ajudaria a
conquistar o respeito do conselho de administracao, vocé
contrataria a minha aula/ compraria os meus sapatos
ingleses/ me namoraria?”

Em outras palavras: Ela desejaria o que vocé tem a
oferecer se vocé atendesse as necessidades basicas
dela? Nao da para responder “nao” a essa pergunta, e é
o tipo de pergunta que gostamos de perguntar.

Se, ainda assim, ela recusar, é sinal de que esta tentando
buscar mais valores ou necessidades além daqueles que
vocés descobriram juntos. As conclusdes as quais vocé
chegou até agora podem estar corretas, mas ainda falta
algo para motiva-la a agir. Tudo bem. Volte ao principio e
tente de novo:

“O que mais é importante para vocé em relacao aquela
aula de golfe, além de conquistar mais respeito no
trabalho?”

No final, vocé tera tudo aquilo de que precisa.

Pode parecer um processo complicado que exige o
monitoramento de muitas coisas, mas tudo nao passa de
mais de duas ou trés perguntas simples que nao levam
mais de um minuto para fazer e responder. Vale o
esforco? Com certeza. Se consequir identificar as coisas
mais importantes na vida de alguém, os seus valores
basicos e crencas, vocé podera |lhe pedir qualquer coisa,
direcionando-se a eles. Contanto que vocé saiba enunciar
a pergunta, ela sempre respondera “sim”.



MAIS UMA VIDA!

Depois de ir longe o bastante de modo que o préximo
passo, na légica, seria responder “sim”, a pessoa que
vocé achava ter convencido pode fazer novas perguntas
ou até objecdes. De repente a sua colega questiona se o
gue vocé esta oferecendo é aquilo de que ela realmente
precisa. Nao ha algo ainda melhor?

Nesse ponto, a maioria reclamaria que a pessoa é
“dificil” e desistiria, o que seria um erro. Objecdes nao
necessariamente indicam que ela considere insuficiente
0 que vocé oferece. Ao contrario, ela esta ficando
realmente interessada. Pense: Se alguém estiver
tentando Ihe vender algo que vocé nao deseja, vocé faria
perguntas ou criticaria os detalhes do produto?
Dificilmente. Vocé simplesmente responderia: “Nao estou
interessado, obrigado” e desligaria o telefone.

Quando alguém comeca a fazer perguntas, é porque
quer conhecer os detalhes e saber os pormenores para
ter a certeza de que tudo estd em ordem. A pessoa ja
comprou a ideia de que a sua oferta é aquilo de que ela
precisa.

3.16 Convencendo pessoas diferentes

Quando vocé deseja convencer alguém, como fazer
Wallace votar em vocé na préxima eleicao para
presidente, ou comprar uma televisao com vocé, saber o
gue ele pensa é de grande valia. O que melhor convence
as pessoas € apresentar algo que se adéque as ideias
delas. Mas cada um tem o préprio jeito de pensar. Para



conseguir convencer Wallace a votar como vocé quiser,
sera necessario descobrir como funciona a mente dele ao
fazer escolhas. Ainda bem que ele nao se importara em
contar para vocé. Tudo o que vocé precisa saber é como
perguntar.

O que convence

Em primeiro lugar, é preciso saber como ele prefere ser
convencido. Ha varios modos de apresentar a sua ideia,
mas o que vocé quer saber é qual modo funcionard com
Wallace, em especial. Escolha algo que vocé saiba que é
do interesse dele, como livros, e pergunte: “O que leva
vocé a achar um livro bom? Que tipo agrada vocé?” Vocé
ficard surpreso com a variedade de respostas que pode
obter ao fazer uma pergunta simples assim. Ele pode
responder que sabe so6 de olhar. Para outra pessoa, basta
que alguém diga que o livro € bom. Para uma terceira
pessoa, ela precisa ler para saber. E, para uma quarta,
ela nao ficaria convencida até ler uma segunda vez.

Dependendo da resposta que receber, vocé sabera como
apresentar o seu discurso eleitoral para torna-lo
convincente, ou fazer a sua televisao parecer a escolha
Obvia. Wallace precisa viver as experiéncias
pessoalmente, ouvir os outros falarem ou a melhor
abordagem é |he dar um folheto para ler? Ele contou
para vocé o que é necessario para tomar uma decisao.
Adapte-se ao que ele falou.

Agora vocé ja sabe como transmitir as suas informacdes.
O préximo passo é enuncia-las corretamente. Ha trés
coisas importantes a observar:

direcao do movimento, estratégias de escolha e base de
comparacao .



Direcao do movimento

Se vocé ouvir como as pessoas se expressam, percebera
que as escolhas delas sao motivadas por adquirir coisas
boas ou evitar coisas ruins. O primeiro caso representa
um movimento em direcdo a algo. Essas pessoas falarao
sobre “alcancar”, “atingir”, “resolver”, “executar” e
“metas”. O outro caso € um movimento que se distancia
de algo. As pessoas com essa prioridade falarao em
termos de “evitar”, “fugir” ou “esquivar-se”. Observe se
Wallace quer ir em direcao as coisas ou fugir delas, e
formule as suas afirmativas adequadamente. Se ele
disser que “quer ter mais opcdes” (movimento em
direcao a algo), vocé deve dizer que, se for eleito
presidente, garantird que todos obtenham treinamento
ou que a sua televisao permitird que ele programe todos
0S componentes como quiser. Mas, se ele quiser “evitar o
caos imediatamente” (movimento de distanciamento),
vocé nao deve dizer que estabelecerd ordem e
seguranca ou que a sua televisao é duradoura, ja que
sao movimentos em direcao a algo. Ao contrario, diga a
ele que, quando for presidente, vocé trabalhara para
fazer algo com o planejamento terrivel que esta
acontecendo agora ou que a sua televisao nao tem o
mesmo sistema péssimo de lista de comandos dos
modelos antigos. Movimentos de distanciamento. A
diferenca é sutil, mas importante.

Estratégias de escolha

Vocé também deve saber como ele faz escolhas. Ele quer
ter muitas opinides ou esta mais interessado em ter
muitos fatos? Pergunte como ele tomou a decisao de
comprar a nova camera. Se ele disser que escolheu entre
varias alternativas antes de encontrar a melhor, vocé



deve apresentar a sua sugestao acompanhada de varias
outras opcodes. Deixe-o comparar a sua oferta com os
outros candidatos ou modelos e concluir que vocé é a
melhor escolha.

Porém, se ele disser que pesquisou muito online antes de
decidir, oferecer mais opcdes nao o impressionara.
Alguém assim nao quer muitas opcdes para comparar
com a sua oferta, e sim garantir que desejos

especificos sejam satisfeitos. Alguém com essa
estratégia de escolha necessitara de uma lista precisa
das coisas exatas que vocé fara ao ser presidente ou das
especificacdes técnicas da sua televisao (o que poderia,
por outro lado, ser chato para alguém que goste de
varias opcoes).

Base de comparacao

Finalmente, vocé precisa saber como Wallace compara
coisas diferentes. Assim, vocé deve pedir a ele para fazer
uma comparacao, perguntando, por exemplo, qual é a
diferenca entre a lampada da cozinha nova e a antiga, e
ouvir a resposta com atencao. A comparacao dele
definird se sao mais ou menos a mesma coisa, com
algumas diferencas importantes, ou ele dird que sao bem
diferentes, embora tenham certas coisas em comum
(espero que vocé tenha captado a diferenca). Isso dara a
vOCé mais ideias sobre como apresentar a sua sugestao,
comparando-a a outras corretamente. Dependendo da
sua base de comparacao, vocé pode se concentrar na
semelhanca com outras opcoes e na diferenca em certos
aspectos:

“Assim como o0s outros candidatos ao cargo de
presidente, estou nesta empresa ha um bom tempo.



Nesse aspecto, somos muito parecidos. A principal
diferenca é que sempre trabalhei como freelancer, o que
me permitiu manter uma visao externa necessaria das
nossas atividades.”

Alternativamente, vocé pode dizer:

“Mais do que qualquer coisa, € uma 6tima televisao, mas
as outras também sao. Sao todas muito parecidas de um
ponto de vista puramente técnico. A diferenca € que essa
vem equipada com 3D, componentes de reconhecimento
de voz e detectores de movimento.”

Ou faca o oposto e concentre-se em como a sua proposta
é diferente em certos aspectos importantes, embora
tenha algumas coisas em comum com as outras opcdes:

“Durante todos os anos em que estive aqui, trabalhei
como freelancer, o que significa que consegui preservar
uma perspectiva externa saudavel das nossas atividades.
Isso me diferencia em compara¢cao com o0s outros
candidatos, apesar do fato de estar aqui pelo mesmo
tempo que eles.”

“Esta televisao tem HD 3D, além de componentes de
reconhecimento de voz e detectores de movimento, o
que as outras ndo tém. E claro que funciona tdo bem
quanto uma televisao normal, como todas as outras.”

Isso é suficiente, mas como vocé é uma pessoa muito
boa, também deve transmitir a Wallace a certeza de ter
tomado a decisao certa quando ele permitir que vocé o
convenca. Entao, vocé também descobriu o que ele
precisa ouvir para se sentir assim. Vocé lhe perguntou na
semana passada, huma conversa sobre um projeto em
gue vocés dois estavam trabalhando: “Como vocé sabe



se fez um bom trabalho? Vocé sabe no seu intimo ou
precisa ouvir de outras pessoas?”

Se ele tiver dito que ele mesmo sabe, agora vocé fala
gue ele na verdade sabe no seu intimo que a sua oferta é
muito boa. Se, ao contrario, ele tiver respondido que
precisa de algum tipo de confirmacao externa, vocé deve
falar sobre Gromit, que também achou a sua candidatura
ou televisao 6tima. Ou mostre um folheto ou discussao
na Internet cheio(a) de pessoas contando as préprias
historias repletas de satisfacao.

Mais uma vez, isso pode parecer muito dificil de rastrear,
mas ndo é. E o resumo dos Jogos de Poder. Vocé
pergunta, ouve com atencao as respostas que receber e
se ajusta. Além disso, vocé nao precisa percorrer cada
uma dessas variaveis se nao quiser. Basta usar uma ou
duas, como saber apresentar as suas informacdes e se a
outra pessoa se aproxima ou distancia nesse caso
especifico, para conseguir jogar os Jogos de Poder num
nivel que poucos conseguirao.

3.17 Reconhecendo uma negativa nao verbal

Quando as pessoas dizem “sim”, nao ha problema,
contanto que facam o que vocé quiser, apreciem e
sintam felicidade e paz interior. E quando dizem “n&o”
que os problemas comecam. Quando estiver jogando os
Jogos de Poder, é importante que vocé faca o maximo
para evitar ouvir “nao”. Se receber “naos” demais, vocé
acabara ficando conhecido como alguém meio dificil e,
se nao tomar cuidado, as pessoas comecarao a chama-lo
de bobo pelas costas. Nesse ponto, vocé tera perdido os
jogos e nao ha volta.

Os negociadores profissionais aprendem a ver quando



um “nao” esta a caminho, como costuma ficar aparente
em sinais nao verbais muito antes de ser pronunciado.
Ao prestar atencao a esses sinais, eles conseguem
redirecionar a conversa a um ponto em que nao correm o
mesmo risco de ouvir um “nao”. Vocé pode aprender a
mesma habilidade e tornar-se capaz de ver quando
alguém ficara dificil antes mesmo de a situacao ter
surgido. Enquanto a pessoa nao tiver dito a palavra “nao”
e reforcado a prépria opiniao, vocé ainda tem a chance
de recuar, reformular ou esclarecer as suas intencdes e
transformar esse possivel “nao” num “sim”.

Porém, isso exige certa pratica e preparacao da sua
parte.

Em primeiro lugar, vocé deve observar a pessoa quando
ela estiver agindo normalmente. Lembre-se de que o
comportamento normal de alguém pode variar,
dependendo de ela estar sofrendo ou nao algum
estresse. Se vocé souber que vocés se encontrarao de
NoOvVo numa situacao estressante, como uma negociacao
ou reuniao importante, serd necessario saber como ela
age normalmente em situacdes em que 0s niveis de
nervosismo e estresse dela estao elevados e em que ela
possa ser afetada por estados emocionais mais fortes.
Saber como ela funciona quando estd tomando um café e
relaxando nao ajuda. Assim, vocé deve esperar até vocés
dois estarem numa situacao mais estressante. Mas,
antes de entrar

na verdadeira ordem do dia, lembre de conversar
assuntos amenos. Faca perguntas simples que vocé saiba
gue ela nao terd problema em responder com confianca.
Porém, tente evitar perguntas que ela possa responder
negativamente. O seu fim de semana foi bom? Vocé foi
ao jogo de futebol? As respostas nao importam tanto



aqui. O seu foco deve ser na maneira de agir e falar dela.
Ela tem tiques nervosos, como balancar os pés ou ficar
mexendo as maos enquanto responde? Como é o tom de
voz dela? Ela responde com poucas ou muitas palavras?
Ela consegue se fazer entender?

Depois de algumas perguntas assim, vocé sabera como
seria o comportamento neutro dela numa situacao
estressante. O importante é definir com cuidado o
comportamento basico, porque é isso que vocé usara na
comparacao ao comecar a procurar mudancas no padrao
de comportamento dela, mais tarde.

O préximo passo é aprender a reconhecer um “nao”.
Entdo, comece a fazer perguntas as quais vocé saiba que
ela respondera “nao”. Vocé estd louca para ver o novo
Guerra nas Estrelas? Vocé é fa do One Direction? Nao
importa se as perguntas forem estranhas. Deixe-a pensar
gue vocé é meio esquisito, contanto que vocé consiga
uma resposta negativa. Mais uma vez, preste atencao ao
comportamento dela. Nesta vez, tente ver se consegue
descobrir alguma mudanca.

Gostaria de avisar logo que é muito dificil observar tudo
0 que é necessario. Para ter tempo para isso, seria
necessario perguntar uma centena de perguntas
diferentes, o que nao é viavel. Uma outra boa dica,
portanto, é pedir para outra pessoa participar e assumir
o papel de observador secretamente, o que possibilitara
a VOCé se concentrar na conversa. (A proposito, observar
0s encontros de outras pessoas é 6timo para praticar as
suas habilidades de observacao.) Vocé nao precisara usar
a Sua grande visao a cada segundo da conversa. Basta
concentrar-se numa parte especifica dela, ao perguntar
ou sugerir algo, ou quando a pessoa com quem vocé
conversa |lhe perguntar alguma coisa. O exato momento



em que um de vocés responde. E ai que os sinais mais
interessantes sao exibidos, especialmente aqueles que
contradizem as palavras que vocé ouve.

Se ela disser que a sua sugestao parece interessante,
mas vocé perceber o mesmo comportamento silencioso
de quando ela diz “nao”, a

sua sugestao simplesmente nao foi muito boa. Vocé
precisara se apressar e observar o que é necessario
acrescentar para que ela goste mais.

Por outro lado, se ela disser “nao”, mas mostrar o
comportamento neutro basico, significa que a sua
proposta na verdade esta de acordo com o que ela julga
aceitavel. Ela esta simplesmente tentando descobrir qual
opcao vocé esta desejando oferecé-la em termos de
reducao de preco, outras concessdes ou se VOCé vai
pagar a conta sozinho. Ai vocé sabe que é hora de
recuar. Basicamente, ela ja concordou com a sua
sugestao, mas nao quer que vocé saiba por enquanto.

O motivo pelo qual vocé deve mapear o comportamento
da pessoa com quem fala é que todos tém um modo
diferente de agir. O que constitui um sinal claro em Oscar
nao é necessariamente o mesmo em Anna. Porém, o
Unico jeito de saber é reconhecer como Oscar e Anna
dizem “sim”,

Ha alguns sinais especificos que muita gente exibe
gquando deixa de concordar com o que estd ouvindo.
Esses sinais foram estudados em situacodes de
interrogatodrios, e procura-los € uma boa pratica
enguanto vocé adquire a habilidade de identificar as
variacoes mais pessoais. Estes sao os sinais:



A Coceira. A pessoa de repente comeca a cogar o nariz, o
pescoco ou o braco. (E um gesto de conforto disfarcado
gue vocé conhecerd melhor daqui a pouco.)

A Coceira Dupla. Uma variacao da Coceira, executada
nos dois lados do nariz, pescoco ou em ambos 0s bracos.

Pressionar uma Caneta Retratil. A pessoa pressiona a
ponta da caneta repetidamente. Pode acontecer varias
vezes sucessivas ou com uma pressionada de cada vez.
Observe que alguém acostumado a pressionar a caneta
pode até exibir esse comportamento ao segurar um lapis
gue nao tenha uma ponta retréatil.

O Sapateador e o Bailarino. O Sapateador move os pés
para a frente e para tras, enquanto o Bailarino cruza as
pernas e balanca o pé para a frente e para tras. Pode ser
dificil notar os dois comportamentos se houver uma
mesa entre vocés. Mas, mesmo assim, é possivel, porque
ambos provocam movimentos no tronco. E impossivel
manter o tronco totalmente imdvel enquanto o seu pé
sobe e desce.

Cadeira Quente. A pessoa em questao se mexe na
cadeira como se estivesse sentada sobre algo
desconfortavel. Isso € muito comum quando vocé esta
prestes a lhe contar alguma coisa.

Todos esses sinais indicam a mesma coisa. Quanto mais
alguém parece inquieto ou nervoso, menos a vontade ele
esta por dentro. E, guanto menos a vontade, maior é a
chance de as palavras dele nao refletirem os seus
verdadeiros sentimentos. Portanto, faca como os
negociadores profissionais. Use o que vé para saber
guando é necessario mudar o rumo da conversa. Nao
deixe a pessoa chegar ao ponto de dizer “nao”.



3.18 Gestos de conforto e ansiedade

Quando achamos que algo esta errado, demonstramos o
desagrado de maneira inconsciente. Assim como um
“nao” que nao é verbal, esse sinal negativo em geral é
subconsciente e sutil, e € muito importante que vocé
saiba identifica-lo. Se souber o que estd buscando, vocé
conseguira perceber imediatamente se alguém estiver se
sentindo ameacado, inseguro, temeroso ou ansioso. Um
sinal assim serd muito mais informativo do que aquilo
que a pessoa com quem estiver falando opte por Ihe
dizer ou nao. Se, por exemplo, vocé perceber que Kaylee,
do departamento operacional, da sinais de ansiedade
quando vocé fala sobre um colega, isso demonstra que
existe algum tipo de complicacao entre os dois. E, se
notar que Malcolm deixa escapar um sinal de ansiedade
gquando vocé pergunta se a entrega que vocé pediu para
ele organizar estd chegando, vocé sabe que as coisas
ndo estdo assim tdo bem como ele afirma. E claro que
sao informacoes vitais para vocé usar e descobrir se os
seus Jogos de Poder estao progredindo como vocé
pretendia.

O que é esse sinal magico, entdo? Tudo é uma questao
daquela coisa encantadora que chamamos de toque.

Quando o nosso subconsciente passa por uma ameaca
ou fonte de ansiedade, comecamos a nos tocar mais do
gue o usual. O motivo é simples. Quando éramos bebés,
0S N0SSO0S pais nos confortavam, segurando-nos no colo.
Desde entao, o toque tem sido sempre uma fonte de
conforto para nés. Isso jamais mudara, e nao
simplesmente porque aciona uma meméria de quando
éramos bebés: o toque fisico estimula as terminacoes
nervosas e inibe a segregacao de hormoénios do estresse.



Isso vale tanto para seres humanos quanto outros
mamiferos. Em outras palavras, nao é apenas a mente
gue se acalma quando alguém nos toca, e sim o corpo
inteiro. A usina quimica dentro do nosso corpo executa
todo o trabalho. Mas, quando nao ha ninguém para nos
tocar, nés mesmos nos tocamos.

O toque em si mesmo pode assumir diferentes
expressdes. Um exemplo é a coceira que mencionei no
ultimo item. Outras variagdées comuns sao passar as
maos pelo rosto, pelos antebracos ou brincar com o
cabelo. Podemos morder ou lamber os labios, massagear
o lébulo das orelhas ou cocar o queixo. O tipo mais
comum de toque em si mesmo quando estamos ansiosos
€ massagear ou tocar o pescoco. Nas mulheres, tocar o
ponto supraesternal, entre as claviculas, também é
comum. Nao tenho a menor ideia do motivo para esse
tipo de toque ser mais comum nas mulheres, mas
imagino que seja porque os decotes dos trajes femininos
deixem essa area mais evidente. Talvez pela mesma
razao seja mais comum que os homens toguem no rosto,
enquanto as mulheres tocam mais no pescoco. Os
homens também podem tocar no pescoco, é claro, mas
normalmente farao isso envolvendo o pesco¢co com a
mao inteira, como num estrangulamento. Outros gestos
de conforto comuns sao cocar a testa, tocar nas
bochechas ou soltar o ar com um suspiro profundo.

De algum modo parecemos saber que esse tipo de toque
revela algo sobre o nosso estado mental, porque
costumamos dar algum tipo de desculpa quando
estamos nos tocando: brincamos com uma joia,
ajustamos o colar ou a gravata ou fingimos tirar fiapos da
roupa. Experimente em frente a um espelho e vocé
percebera que ja viu esse tipo de toque varias vezes nos
filmes. E quase um cliché, pois centenas de atores ja



usaram esses gestos para revelar que o personagem
estd sob pressdo, ndo porque sejam maus atores, mas
porque € a nossa reacao natural.

Se alguém comecar a se tocar desse jeito todas as vezes
em que certo topico vier a tona, o que nao acontece
normalmente, vocé saberd que o tal tépico é motivo de
preocupacao para ele. Mas cuidado para nao chegar a
conclusdes precipitadas. Se estiver em duvida se
recebera um aumento de saldrio porque a sua chefe diz
que sim, mas toca no ponto supraesternal, isso nao
necessariamente significa que ela esteja mentindo. Mas
significa, sim, que algo no seu pedido a deixa insegura
ou pouco a vontade. Pode ser simplesmente o fato de se
lembrar das preocupacdes com a administracao do
orcamento do ano seguinte. Seja la o que for, vale a pena
tentar descobrir, com cautela: “Ja que estamos falando
sobre dinheiro, tenho a sensacao de que pode haver
algum tipo de problema. Posso ajudar em

alguma coisa?” Se ela aceitar a sua ajuda, vocé tera
conquistado outra aliada, que ficara feliz em ajuda-lo
como retribuicdo. (As vezes, gratidao e instinto de
reciprocidade podem ser confusamente parecidos.) Em
todo caso, ao menos vocé adquirira informacoes valiosas
gque poderao ser Uteis em alguma outra ocasiao.
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MAIS UMA VIDA!

Se perceber que alguém nao para de se tocar enquanto
vocés estao juntos, e nao apenas quando alguns tépicos
especificos sao abordados, e vocé souber que nao se
trata de uma caracteristica natural do comportamento



dele, a fonte do nervosismo pode ser a sua presenca.
(Dependendo de como forem os toques e o resto da sua
conversa, também pode ser o caso de um flerte
subconsciente. Mas vocé deve conseguir notar a
diferenca.) Nesse caso, tente recuar um ou dois passos
para dar mais espaco a pessoa e use outra linguagem
corporal para ver se faz alguma diferenca. A Ultima coisa
gue vocé deseja é deixar alguém nervoso.

3.19 Sinais dos labios e da boca

Até agora vocé aprendeu a ver quando alguém discorda
de vocé e esta se sentindo ameacado ou ansioso. O
terceiro sinal que vocé precisa saber reconhecer sao
sinais de estresse. Se captar esses trés sinais negativos,
VOCé conseguira saber quando alguém esta se
encaminhando para um estado emocional negativo antes
mesmo de a prépria pessoa saber. Se suspeitar que vocé
€ a causa desses sinais, acende-se uma luz vermelha
indicando que é preciso recuar um pouco na sua
estratégia de Jogos de Poder. Se vocé nao for o motivo,
ainda assim sabera que a pessoa estd numa situacao
mental e emocional que nao conduz a uma colaboracao
fértil. Isso quer dizer que vocé usara o seu conhecimento
para ajudar o seu amigo a encontrar um lugar melhor.

Revelamos estresse de varias maneiras, algumas mais
aparentes do que outras. Um dos sinais mais claros de
gue alguém estd se estressando é pressionar os labios.
Isso ocorre numa escala que comeca num estresse leve,
em que os labios apenas se apertam um pouco, até um
estresse enorme, em que os labios ficam tao
pressionados a ponto de sumirem. Pressionar os labios é
um sinal confidvel de que algo esta errado e causa
preocupacao.



O que torna esse sinal tao util é o fato de ser um
movimento rapido executado do inicio ao fim em um ou
dois segundos, sempre imediatamente apds aquilo que o
causou. Se estiver discutindo os detalhes de um contrato
com um futuro cliente e perceber que ele pressionou os
|labios quando vocé mencionou certo paragrafo, e nao
gquando falou sobre os outros, vocé sabera que alguma
coisa o perturba naquele paragrafo em especial. Ele sabe
gue nao conseguira cumpri-lo ou que exige algo dificil de
realizar. Para evitar surpresas desagradaveis mais
adiante, discuta esse item mais detalhadamente antes
de prosseqguir.

Dependendo da situacao, pressionar os labios assim
pode ser até uma indicacdo de mentira. Se vocé usar um
tom de voz neutro para perguntar ao seu namorado se
ele saiu com aquela colega de trabalho dele, que estava
vestindo aquele vestido vermelho justo, depois que vocé
saiu da festa, e ele disser que nao, mas pressionar 0s
|abios rapidamente, faz sentido supor que eles
provavelmente ficaram juntos.

Vale a pena conhecer um outro sinal dos labios. As vezes
fazemos beicinho, quase como se estivéssemos bebendo
algo com canudo. Esse movimento em geral também é
estampado por um ou dois segundos, mas é muito dbvio,
mais ainda do que os labios pressionados. Porém, nao é
sinal de estresse. Tem dois outros significados: a pessoa
esta discordando do que vocé diz ou considerando outras
opcdes. E um movimento muito comum da boca quando
estamos pensando ou tentando resolver algum problema.
Se vocé experimentar, certamente notara que conhece
varias pessoas que fazem isso, talvez até vocé mesmo.
E, de novo, vocé ja viu no cinema. Em O Diabo Veste
Prada, o beicinho era um sinal certeiro de que a terrivel
editora de moda Miranda Priestly achava medonha



alguma peca de roupa mostrada por um estilista. Ela
nunca precisava dizer uma palavra. Um rapido beicinho
de Miranda bastava para o estilista (Qque obviamente
precisava de boas habilidades de linguagem corporal)
descartar toda a colecao e recomecar.

Conhecer o significado de fazer beicinho também pode
fornecer informacdes importantes. Suponhamos que
vocé esteja relendo aquele contrato e perceba que a
pessoa fez beicinho numa frase especifica. Vocé sabera
gue ela ndo estd estressada como indicariam os labios
pressionados, mas, por algum motivo, estd pensando em
alternativas para o item que vocé acabou de ler. A cara
de quem estd bebendo dgua com um canudo é a deixa
para vocé perguntar se ela tem uma solugcao melhor em
mente.

Mais uma vez, a sua sensibilidade aos pensamentos
interiores das pessoas as deixara chocadas - o que
fortalecerd ainda mais a sua influéncia sobre elas.

3.20 Espaco é poder

Quanto mais espaco vocé puder ocupar, num sentido
puramente fisico, mais poder aparentara possulir.
Sabemos disso intuitivamente, por isso os adeptos da
antiga escola do poder sempre tentam espalhar papéis
em mais da metade da mesa da sala de reunides para
gue sobre pouquissimo espaco para o resto de nés. Se
estiverem falando de pé, gostam de segurar a borda da
mesa com o0s bracos afastados e os dedos separados o
maximo possivel, como se estivessem pronunciando um
sermao. E, quando viajam de aviao, sempre sao duas
vezes maiores do que o assento, o que os leva a esticar
as pernas para o seu lado e vocé acaba ficando
espremido contra a parede. E eles sempre se apossam do



braco da poltrona.

Quando for a uma reuniao ou comecar num emprego
novo, sempre figue atento as pessoas que usam objetos
como agendas, telefones, cadernetas de anotacoes,
iPads, computadores, pastas ou folhetos para marcar
territério. Quando esquecem de trazer qualquer objeto
para ocupar espaco, gostam de colocar os bracos na
cadeira ao lado, esteja vazia ou nao, e ocupar espaco
assim. Essas pessoas tém uma grande necessidade de
mostrar que sao mais importantes do que pessoas como
voCcé. Sao seguras e estao prontas para fazer qualquer
coisa que evidencie que estao no controle da situacao.

(O oposto também se aplica: alguém que sente com os
cotovelos presos a cintura, as maos no colo e encolhe o
préprio espaco fisico ao minimo esta sinalizando pouco
prestigio. E alguém sem coragem de ocupar qualquer
espaco e espera que ninguém o perceba.)

Existe uma versao especial dessa demonstracao fisica de
dominacao. Acontece de pé, em geral numa postura
claramente ampla, com as maos na cintura. Os dedos
apontam para a frente, os polegares apontam para tras e
0s cotovelos apontam diretamente para fora. Se for um
homem e ele estiver vestindo paleté ou casaco, as maos
sempre estarao sob a roupa,

nunca sobre ela, para garantir que esteja aberta e o
térax fique descoberto. E uma atitude de muita coragem
que diz: “Sou eu que mando e nada vai mudar”.
Experimente ficar nessa posicao e entendera o que quero
dizer.

E uma postura muito precisa. A menor mudanca alteraria
totalmente a mensagem. Tente virar as maos, mantendo-



as na sua lateral, mas apontando os polegares para a
frente e os dedos para tras. Isso movera os seus ombros
para cima e para a frente, arqueando discretamente as
costas. Essa posicao nao aparenta ser dominante. Ao
contrario, € mais questionadora e curiosa: “Hum, o que é
isto?” A diferenca é pequena, mas 6bvia.

Demonstrar poder espalhando-se assim ndao é uma
técnica que vocé precise usar, considerando que existem
técnicas muito mais eficazes e inteligentes nos Jogos de
Poder. Por outro lado, vocé deve prestar atencao a tal
comportamento nos outros. Vocé pode, se quiser, tentar
entrar numa guerra de poder com um desses terroristas.
Mas, se ja tiver travado guerra de cotovelos num aviao,
vocé sabe que nao faz sentido. Por algum motivo, essas
pessoas tém grande necessidade de mostrar a todos
gquem é que manda. Talvez nao tenham tanto poder
guanto acham que merecem e compensam essa caréncia
ocupando espaco para garantir que ninguém ouse
guestiona-las. Ou talvez realmente tenham o poder que
exibem, mas sao tao vaidosas que apenas saber disso
nao basta, portanto precisam ter a certeza de que o resto
do mundo também sabe.

Nao importa o motivo, esse comportamento |lhe dara
tudo o que for necessario para jogar melhor do que essas
pessoas. Sao pessoas cujo ego estd gritando
desesperado por um afago, uma comidinha na boca e
uma fralda nova. Vocé sé precisa lhes dar todo o espaco
gue desejam. (Sem sumir completamente, é claro. Vocé
também tem espaco, contanto que nao tente se espalhar
muito.) Sao pessoas que simplesmente precisam de
muitos elogios. Entdao deixe claro a alguém assim que
VOCé aprecia a presenca dele e diga que vocé achou
otima a maneira como ele resolveu aquele problema na
semana passada. Depois, use os truques linguisticos do



ultimo grupo de jogos para apresentar a ideia que vocé
queria expressar o tempo todo, mas faca parecer que a
ideia foi dele. Suponhamos que vocé precise do Dr.
Dinossauro na equipe do seu projeto, mas sabe que esse
predador de territérios discordara, alegando que mais

pessoas na sua equipe significarao menos recursos
disponiveis para outros projetos. Mostre que ele é o
maioral enquanto coloca palavras na boca dele:

“E 4timo que vocé esteja atento a esta situacado
complicada, porque, com o seu conhecimento, deixara de
ser uma questao de composicao das outras equipes, e
sim uma questao de adquirir a competéncia necessaria
para o projeto. Concordo plenamente com o que vocé
disse antes, por isso é ébvio que incluir o Dr. Dinossauro
na equipe faria o projeto ser muito mais tranquilo. Acho
gue vocé ja percebeu como adiantariamos os outros
projetos, pressupondo que este projeto termine antes do
prazo, o que seria uma possibilidade interessante com o
Dr. Dinossauro na equipe. Vocé ja definiu as datas de
inicio para eles?”

Se vocé estiver de bom humor, pode dar a ele um pirulito
depois que acabar.

MAIS UMA VIDA!

Vocé pode explorar o fato de que o0 nosso cérebro associa
certos comportamentos a poder e 0s usa para sempre.
Se estiver sentado ou de pé numa posicao claramente
associada a poder, por exemplo, esticando os seus
bracos na mesa de modo confiante, ou, melhor ainda,



sentado com as pernas bem afastadas, e as maos
cruzadas atras do pescoco, vocé sentira que tem poder
sobre a situacao. O motivo para se sentir assim é que o
seu cérebro interpretou a sua postura corporal como um
sinal de que é hora de inundar vocé com o horménio do
poder - a testosterona - e reduzir os seus niveis de
estresse. Se fizer isso por um ou dois minutos, vocé pode
mudar os seus niveis hormonais por varias horas e
melhorar as chances de vencer um debate, ja que serd
capaz de discutir com maior coragem e agressividade.
(Uma dica da pesquisadora de poder Linda Lai, que
estuda isso, é dar a si mesmo esse tipo de estimulo de
poder antes de encontrar pessoas a quem precise
vencer. E um bom modo de evitar inconveniéncias
sociais, especialmente se estiver planejando sentar com
as pernas afastadas por varios minutos.)

CONQUISTA DESBLOQUEADA DIRETOR RELACIONAL
QUARTO JOGO

BATALHA CONTRA O CHEFAO

12 métodos para tirar as pessoas do seu caminho
Protesto! Phoenix Wright: Ace Attorney

Quando vocé comecar a jogar os Jogos de Poder e tornar-
se alvo da atencao das pessoas, algo acontecera:
invejosos comecarao a encontrar motivos para difamar e
questionar vocé. E inevitavel. Assim que os outros
comecarem a seguir as suas sugestdes, e nao as de
outra pessoa, a competicao estara aberta. Embora a
ideia basica dos Jogos de Poder seja agir através dos
outros, sempre havera quem nao aprecie que alguém
esteja indo bem. E a inveja sempre achard caminhos



novos e criativos para sobressair. As técnicas que vocé
aprendeu até agora pressupdem gque vocé tenha tempo e
espaco necessarios para planejar as suas estratégias
como preferir. Porém, ha certas situacdes em que tempo
e espaco sao limitados e algumas pessoas tentarao
atrapalhar vocé. Pode ser de propésito, por estarem com
inveja e perceberem vocé como uma ameaca a posicao
de poder delas. Ou talvez estejam agindo assim sem
notar.

Uma outra ocasiao em que o bloqueio de poder pode
ocorrer é durante negociacoes dificeis, quando os seus
objetivos estiverem em desacordo com os de alguém, e
vence aquele que detiver mais poder. Vocé ja aprendeu a
evitar os usos opressivos de poder mais comuns. Agora
gquero que vocé aprenda truques especiais que pode usar
para resolver situacdes mais dificeis. Chegou a hora de
usar luvas de pelica. Ou, na verdade, como sempre
acontece nos Jogos de Poder, chegou a hora de usar a
mais produtiva diplomacia.

O fator mais importante para fazer os outros obedecerem
aos seus desejos €, de longe, acharem ou nao que
controlaram a decisao. Que estavam envolvidos na
decisao. Quando parece nao haver consenso, em geral
nao é porque a solucao sugerida é inaceitavel, mas
porque o seu rival mental nao quer dar o braco a torcer,
Por esse motivo, vocé sempre precisa fazer a pessoa
achar que desempenhou uma funcao ativa na tomada de
decisao. Uma solucao que pareca ter sido elaborada em
colaboracao por vocés dois, ainda que tenha sido vocé
quem sugeriu,

também serd facil de ser apresentada como a melhor
opcao para as duas partes.



Se vocé assistir a algum debate na televisao, vera o uso
frequente de Jogos de Poder ultrapassados, como
guestionar a competéncia de alguém ou ataca-lo
emocionalmente. Isso serd muito usado para massacrar o
oponente até que fique igual ao Juiz Doom depois de ser
esmagado por um rolo compressor em Uma Cilada para
Roger Rabbit. Pode parecer uma vitdria, mas garanto que
nao vai durar. Também é o exato oposto do que sao os
Jogos de Poder. Ao contrario, vocé aprendera a ajudar a si
mesmo e ao seu oponente a prosseguirem juntos, como
num tango verbal. O melhor tipo de administracao de
conflitos permite que os dois lados vencam e exige que
VOCé aja a favor, e nao contra os interesses dos outros.
Esmagar alguém pode funcionar, mas uma pessoa que
vocé tenha destruido assim estara ainda mais agressiva
e defensiva no préximo encontro. Se vocé for bom para
conduzir a dancga, ela ndo se importara de colaborar na
préxima vez também.

Esses métodos baseiam-se na mesma ideia basica do
resto do livro: resultados maximos com esforco minimo.
Porém, sera necessario ter mais algumas coisas em
mente do que o normal nessas situacdes para conseguir
resolvé-las da melhor maneira possivel. A meta, como
sempre, é deixar que as pessoas ajam por vocé. Em vez
de discutir até ficar vermelho, teimando que vocé esta
certo e a pessoa esta errada, vocé deixara que ela
perceba os proprios motivos para sair do seu caminho -
ou deixar a negociacao seguir como vocé quiser. As
melhores lutas sao aquelas em que vocé nao se esforca.

4.1 O escudo mental
Quanto mais vocé viver com intensidade e quanto mais

0S outros conseguirem perceber que vocé esta
assumindo o controle da sua situacao, maior o risco de



ser atacado. Infelizmente é inevitavel. Aqueles que se
expdem sempre acabam virando alvo de ofensas. Mas
tudo bem. Ataques pessoais podem incomodar um pouco
(“Ei, aquilo que vocé fez nao adiantou nada e, além
disso, vocé ndao engordou um pouco?”), mas, ao mesmo
tempo, provam que vocé é mais do que um rosto na
multidao. Significam que vocé estd fazendo diferenca. O
seu grau de sucesso nos Jogos de Poder - e na vida, em
geral - dependerd muito de como vocé optar por se
desviar dos ataques. Aguele que nao se ofender e
também conseguir se esquivar das flechas atiradas
conseqguira, inevitavelmente, ocupar a maior sala do
ultimo andar.

Ha cursos longos e detalhados de treinamento sobre
modos de lidar com as criticas, mas eu |lhe pouparei
tempo e dinheiro, ensinando um atalho. O segredo é
muito simples: se alguém o insultar ou atingir com
assaltos verbais... Ria. Nao me entenda mal, nao estou
dizendo para vocé rir da pessoa que o agrediu. Isso
transformaria vocé no agressor. Vocé pode, entretanto,
rir do que ela disse. O efeito psicoldgico fica
imediatamente aparente. Quando alguém ataca vocg,
espera uma reacao negativa. Espera que vocé fique
chateado, triste, irritado ou pelo menos ofendido.
Mostrando que o ataque o diverte, vocé mostra que é
irrelevante. (Nao é necessario deixar transparecer como
vocé realmente se sente.) Com apenas um sorriso, uma
gargalhada e um comentario divertido, vocé deixa a
pessoa que o ataca completamente impotente. Vocé
mostra a todos que as flechas nao o atingiram. Para
todos ao redor, fica ébvio que vocé sai como vencedor do
conflito. Observe que nao é a mesma coisa que reagir a
uma acusacao ou tépico relevante tentando rir ou
debochar. Isso constitui um comportamento nervoso que
revela grande inseguranca e deve ser evitado de



qualgquer maneira.

Rir das hostilidades das pessoas é mais facil na teoria do
gue na pratica. Se vocé for parecido comigo,
simplesmente deseja dar uma dose do préprio veneno a
gquem fez as acusacodes injustas. Nao estd errado retribuir
na mesma moeda, esta? Na verdade, esta. Se vocé
revidar, concederd credibilidade ao ataque, que
comecara a ter vida prépria na mente de quem ouvir
vocé: “Ela deve ter falado alguma coisa para ele se
defender assim”. Além disso, se vocé se defender, abrira
as portas para outro ataque. E a guerra que vocé queria
evitar de repente eclodira.

Se achar dificil rir das afirmacdes cruéis dos outros, é
porgue estd permitindo que as coisas ditas atinjam vocé,
sendo emocional demais para agir com a razao. Nao
permitir ser atingido é pura questao de pratica. Quando
comecar a usar os Jogos de Poder, perceberd que tem
pouquissimos motivos para deixar algo atingir vocé. A
maioria dos ataques nao passa de tentativas
desajeitadas de rebaixar vocé. Sao reacdes desesperadas
de pessoas que nao querem mudancas ou temem perder
o préprio poder para vocé. O que dizem nao tem a ver
com a sua pessoa.

Mas, sem duvida, vocé deve estar pensando que
algumas pessoas sempre conseguem mexer tao bem
com vocé que simplesmente ndao da para ignorar o que
dizem. Pura verdade. Todos nds temos areas sensiveis
que podem ser exploradas para nos irritar, por isso faz
sentido usar um escudo mental para proteger os pontos
emocionais mais importantes, impedindo qualquer
acesso. Para tanto, é preciso saber quais sao os seus
pontos fracos. Observe-se bem. Quando é que vocé age
de modo que nao corresponda aos seus reais desejos?



Que situacdes despertam a sua ira? Quando os seus
filhos nao |he obedecem? Quando a namorada do seu
melhor amigo é arrogante com vocé? Quando 0s seus
colegas dizem: “Vocé nao pode fazer isso”? Ou quando o
seu professor nao lhe da uma chance justa?

Eu particularmente me irrito quando, entre outras coisas,
as pessoas cuja funcao é ajudar nao o fazem, dificultando
ainda mais a situacao por preguica ou incompeténcia.
Isso me deixa louco, mesmo sabendo que nao é um
comportamento construtivo. Como aquela ocasiao em
que tive de viajar de Nova Jersey a Connecticut e o trem
gue eu devia pegar, o Ultimo da noite, foi cancelado. Eu
realmente precisava estar em Connecticut naquela noite
a trabalho, e o trem era a Unica maneira de chegar la. Eu
nao pretendia passar a noite na plataforma em Nova
Jersey, mas quando

pedi, meio em panico, ajuda ao agente ferroviario, ele
simplesmente olhou para mim com olhos vitreos e
respondeu: “E problema seu”. E foi embora. Acho que
todos os xingamentos que eu tinha aprendido num filme
americano sairam da minha boca naguele momento, o
que nao me ajudou a chegar nem um metro perto de
Connecticut.

Vocé deve ter as suas lembrancas favoritas de ocasides
em gue as pessoas conseguiram quase enlouquecer vocé
de raiva. Identifique esses momentos em que vocé quase
perdeu o controle e identificara o seu inimigo. O préximo
passo é deixa-lo impotente. Para isso, é preciso ter poder
sobre esse inimigo primeiro, o que vocé ja tem. Se
formos honestos, nao é a pessoa que se recusa a me
ajudar que é a minha inimiga, muito menos a namorada
arrogante é a sua. O nosso inimigo é a reacdo que esse
comportamento provoca dentro de nés. E isso é bom. J3



gue a reacao ocorre dentro de nés, é mais facil de
controlar do que qualquer evento externo.

O que vocé precisa fazer, entao, é ter consciéncia de
como tende a reagir as coisas, admitir isso e nomear tais
situacoes. Se perceber que aquilo que faz vocé perder a
cabeca sao pessoas arrogantes, vocé pode, por exemplo,
chama-las de “Metidas”. Chamo os meus inimigos de
“Neandertais” por causa da sua incapacidade de se
identificar com os apuros dos outros. (E sempre que
percebo estar perdendo o controle, lembro que os
neandertais estao extintos, no fim das contas.)

Ao nomear os Metidos, vocé os classificou na sua mente
e avisou a si mesmo que deve ficar atento. Se permitir
gue controlem as suas reacdes, eles também controlarao
VOCE&, 0 que apenas acontecerd se vocé nao tiver
consciéncia. Contanto que se lembre de ficar atento aos
Metidos, eles nao exercerao nenhum poder sobre vocé.
Na préxima vez que ouvir: “Entendo por que vocé acha
uma boa ideia, por ser novo e tudo mais, mas
experimentamos cinco anos atras e nao funcionou”, vocé
notara que esta lidando com um Metido. Essa percepcao
ajudara vocé a manter o controle. Em vez de ficar irado,
recue mentalmente, decida que nao permitira que um
Metido o controle, mostre um grande sorriso (nao se
esqueca do ponto onde comecamos esta jornada!) e
recupere o controle da conversa, usando um jogo de
palavras inteligente: “A questao nao é ter tentado antes,
mas como pode funcionar nas condicdes atuais”.

Nocaute.
4.2 Interrompa e assuma o controle

As vezes alguém nao vai parar de falar, tirando a sua



chance de dizer uma Unica palavra. Se acontecer porque
a pessoa estd se sentindo animada e entusiasmada, nao
ha problema, é apenas um sinal de grande paixao. Mas,
em outras vezes, isso acontece quando alguém o critica
ou tenta decidir o que todos devem fazer. A pessoa
dispara sem ao menos |lhe dar a chance de responder.
Nessas situacdes, a técnica a sequir é perfeita.

Como muitas outras técnicas dos Jogos de Poder, ela
também tem componentes ocultos. Superficialmente, é
apenas um modo inocente de garantir que vocé tenha o
direito de falar também. Mas também tem o beneficio
extra de fazer a pessoa a quem vocé esteja
interrompendo sentir que vocé realmente se importa com
0 que ela tem a dizer. Isso permitira que vocé apresente
a Sua visao das coisas enquanto faz o rolo compressor
verbal reconfigurar a opiniao dela de modo a atender
melhor aos seus objetivos, enquanto também impede
que ela fuja de algo que tenha falado, mudando a
historia. Também possibilitard que vocé recupere o
controle da conversa. Em outras palavras, € uma
ferramenta multipla que ocupa um lugar de destaque na
estante.

A técnica que vocé usarda para tudo isso é tao facil
quanto mostrar um interesse sincero no que a pessoa diz
e interrompé-la com estas palavras:

“Um momento, quero ter certeza de que entendi o que
vocé acabou de falar.”

E depois repita o que ela falou.
Nao fique decepcionado. Pode nao parecer muito, mas

vamos analisar melhor o que esta acontecendo aqui. E
ha muito a analisar.



Um

Como absorvemos todas as nossas informacoes através
dos nossos filtros pessoais de realidade, e como a
maioria do que passa pela nossa cabeca diz respeito a
nés mesmos, a pessoa que esta falando pode achar que
guem estd ouvindo na verdade nao ouve muito bem o
gue estd sendo dito. Honestamente, quantas vezes vocé
consegue relatar o que alguém acabou de falar, palavra
por palavra? O irbnico é que isso acontece ainda mais em
conversas importantes, em que deveriamos estar
prestando atencao ao que nos dizem. Mas, ao contrario,
tendemos a nos concentrar no que dizer quando chegar
a nossa vez de falar, como abordar as coisas que ja nos
falaram e como enunciar um argumento que desejamos
usar mais tarde, o que nos leva a perder muitas partes
do que nos dizem no presente. E 0 nosso estado natural.
E 13 no fundo sabemos disso. Interromper alguém e dizer
gue vocé quer ter certeza de que entendeu o que estava
sendo dito somara muitos pontos extras para vocé,
porgue significa que vocé nao estava apenas ouvindo,
mas também, diferentemente da maioria, acha que
aquilo que esta sendo dito é tao importante que vocé
precisa ter absoluta certeza de ter entendido tudo
corretamente. (Vocé entendeu cada palavra, pois ja
aprendeu a ouvir no item 3.9, mas a pessoa nao sabe
disso.)

Dois

Agora vocé fez a pessoa ouvi-lo, em vez de
simplesmente tagarelar, e, melhor ainda, ela esta
ouvindo com atencao. Ao usar essa frase, a pessoa, nao
importa o tamanho da raiva dela, ficara calada e ouvira o
gue vocé esta dizendo. Acredite, ela também quer ter a



certeza de que vocé a entendeu. Na verdade, quanto
mais ela estiver certa de que vocé nao estava ouvindo,
mais interessada estara em ouvir o que vocé tem a dizer
- com a esperanca de que vocé tenha entendido mal
alguma coisa. O que ela nao percebe é que vocé ja
assumiu o controle da conversa, ja que é vocé quem esta
falando agora e poderd sequir em qualquer direcao que
desejar.

Trés

Ao falar que quer ter certeza de que entendeu a pessoa,
vocé também a encoraja a corrigi-lo se vocé realmente
tiver perdido algo que ela disse. Isso cria um grau de
compreensao empatica entre vocés, ja que ela, como



todo mundo, gosta de pessoas que manifestem interesse
nela. Nao preciso aprofundar esse tema - vocé ja
conhece a importancia da empatia, especialmente se
puder desperta-la em alguém que se oponha a vocé.

Quatro

Ao repetir o que alguém acaba de falar, vocé&, ao mesmo
tempo, lhe da a oportunidade de perceber que ele pode
ndo ter falado tudo que achava que estava falando. E
comum acharmos que dissemos algo em voz alta, mas

na verdade estavamos apenas pensando. Esclarecendo o
gue foi e o que nao foi dito a vocés dois, vocé pode evitar
surpresas desagradaveis adiante. “O qué? O jogo é hoje?
Nao falamos que era na préxima segunda- feira???”

Cinco

Ao repetir o que acabaram de falar, vocé também podera
acrescentar imperceptivelmente alguma coisa que nunca
tenha sido dita em voz alta, mas que serd importante
para o resto da sua conversa. Se o seu interlocutor
estiver num estado muito emotivo, vocé pode comentar
isso, apesar do fato de ela nao ter mencionado. Se o seu
chefe de departamento estiver gritando por vocé ter
descumprido o prazo e dizendo que a empresa esta
perdendo dinheiro, nao se limite a falar: “Vocé esta
dizendo que descumpri 0 prazo e que a empresa esta
perdendo dinheiro”. Acrescente uma descricao do estado
emocional dele: “Vocé esta irritado porque descumpri o
prazo e a empresa esta perdendo dinheiro”.

Observe que vocé esta supondo por que ele esta irritado.
A sua suposicao nem precisa estar correta, ele nao
guestionard a sua mencao ao estado emocional dele. Ao
contrério, isso darda a chance de ele explicar os seus reais



sentimentos: “E, estou irritado”. Ou: “N&o, n&o estou
irritado, estou decepcionado”. E importante conhecer o
verdadeiro estado emocional de alguém, porque coisas
diferentes demandam uma abordagem diferente. Alguém
irritado precisa ser tratado de maneira diferente daquela
de alguém decepcionado.

Talvez ele concorde com os préprios sentimentos, mas
Nnao com a Sua suposicao sobre os motivos, o que
também pode ser uma informacao

importante: “E, estou irritado, mas ndo porque vocé
descumpriu o prazo, estou irritado porque algo assim
acaba nos causando prejuizo. Este sistema é ruim”.

Seis

Ao usar a desculpa de que vocé precisa interromper a
pessoa para ter certeza de que entendeu o que ela disse,
é preciso expressar as visdes da pessoa nos termos mais
positivos disponiveis. Positivos para ela, nao para vocé.
Nao injete os seus valores nem deprecie o que foi dito.
Se ela achar que vocé nao entendeu a gravidade do que
disse, nao dard a minima quando vocé discordar adiante.
Se vocé conseqguir fazer parecer que ela se explicou bem,
talvez até apresentando a questdao melhor do que ela, e
ainda conseguir discordar, serd mais facil que ela aceite
0S seus argumentos.

“Espere, quero ter certeza de que entendi o que vocé
esta dizendo. Vocé esta irritado porque nao terminei o
projeto dentro do prazo, certo?”

“Nao, estou irritado porque a empresa esta perdendo
dinheiro.” “Tudo bem, mas vocé nao explicou por que
iSSO causa prejuizo.”



“Ah, achei que era 6bvio. O nosso orcamento baseia-se
na implementacao dos projetos dentro dos prazos
definidos.”

“Entao o que vocé quer mesmo dizer é que esta
frustrado porgue 0s nossos projetos correm o risco de
acabar sendo caros demais porque 0 nosso orcamento
baseia-se no cumprimento de prazos curtos?”

“Exatamente.”

“Nesse caso, tenho uma sugestao. Se tivéssemos menos
projetos simultaneos, seria mais facil finaliza-los a tempo,
0 que seria mais lucrativo para a empresa do que
trabalhar em varios projetos ao mesmo tempo e perder
todos os prazos.”

Quem disse que interromper os outros nao é educado?

MAIS UMA VIDA!

Vocé pode usar a mesma técnica para garantir que a
pessoa entendeu vocé. Mesmo que se esforce ao maximo
para ser claro a ponto de a pessoa dizer: “Tudo bem, ja
entendi! Pare de explicar!”, vocé nao sabera o que a
pessoa entendeu.

Em vez de se repetir infinitamente, vocé pode expor a
sua ideia e depois pedir para a pessoa repetir o que vocé
falou. E algo inusitado de se pedir, entdo vocé precisara
ter uma explicacao pronta. Por exemplo, vocé pode
querer saber se ela tem todas as informacdes



necessarias: “Vocé se importa de resumir o que falei?
Quero saber se consegui me fazer entender e se nao
deixei de mencionar algo importante”. Isso é humilde e
empatico. Além de saber se ela ouviu o0 que vocé disse,
vocé também descobrird como ela interpretou. Muitas
das opinides e atitudes ocultas que as pessoas guardam
serao reveladas quando vocé pedir para manifestarem as
suas ideias com as palavras delas. Se vocé disser:
“Gostaria que isto fosse feito em menos tempo” e ela
interpretar como se vocé tivesse dito: “Nao estou
satisfeito com o seu trabalho”, vocé saberd que existe
um problema. Ela confundiu a qualidade do préprio
trabalho com a sua percepcao dela enquanto pessoa.
Nesse caso, sera preciso esclarecer: “Ao contrario, estou
extremamente satisfeito com o seu trabalho, vocé esta
indo muito bem, mas estou pensando no que podemos
fazer para manter os mesmos niveis de exceléncia dentro
deste prazo novo. Alguma sugestao?”

4.3 Quando as coisas esquentam

As vezes uma discussao vira briga. Se vocé acabar num
conflito em que as coisas azedem, é mais do que
importante saber levar em consideracao as visdes da
outra pessoa. Senao, vocés ficarao presos numa troca
sem sentido de explosdes emocionais que nao sao boas
para ninguém. Ter consideracao pode ser a ultima coisa
gue vocé deseja fazer nesse tipo de situacao, mas, para
conseguir resolver uma discussao e prossequir, sera
necessario ter certeza de que vocé entende os
verdadeiros motivos por tras da raiva da pessoa. O
ultimo item mostrou exatamente como obter esse
entendimento.

Depois de definir por que alguém perdeu a cabeca, vocé
precisa leva-lo a se concentrar em algo mais construtivo,



de modo que fiqgue num estado emocional mais
direcionado a solucdes. Depois de fazer isso, vocé pode
expressar 0s seus argumentos e conduzir a conversa
para onde quiser.

Método passo a passo para resolver um conflito:
Primeiro passo

Peca a outra pessoa, a sua nova colega de trabalho, por
exemplo, para dizer o que esta errado e ouca
atentamente até o fim. “E uma droga! Primeiro levou
muito tempo e, quando finalmente acabaram, estava
tudo amarelo!!!” Por mais que vocé gueira interrompé-la
e corrigi-la por ela fazer uma declaracao obviamente
errada ou injusta, morda a sua lingua.

Segundo passo

Depois que ela terminar, repita o que foi dito e explique
gue vocé simplesmente quer ter certeza de que a
entendeu, como ja aprendeu. Nao pareca irritado nem
acusativo, e sim envolvido e empatico, levando em

consideracao o estado emocional dela. “Se entendi bem,
vocé estd irritada porque, quando finalmente acabaram,
estava amarelo.”

Terceiro passo

E provavel que vocé ouca outra explicacdo de algum
modo diferente da primeira. “Exatamente. Mas nao estou
irritada porque esta amarelo, mas porque esta roubando
muito tempo dos outros projetos.” Repita essa explicacao
somente para ter certeza de que nao ha nada mais sob a
superficie. “Entao vocé esta dizendo que o tempo



perdido e a priorizacao necessaria é que foram o
problema?”

Quarto passo

Quando tiver certeza de que vocés dois sabem o que ela
realmente quer dizer, mude o foco dela para algo mais
construtivo, como uma tentativa de achar uma solucao
mutuamente benéfica. “Se o problema é que outras
coisas tinham de ser deixadas de lado porque tomavam
muito tempo, talvez possamos ver se conseguimos
poupar tempo em outras areas e retomar aqueles
projetos.”

Quinto passo

Finalmente vocé da a sua perspectiva sobre o assunto, o
gue significa que esperara até o fim para dizer o que
gueria desde que ela comecou a falar. Ao esperar até o
fim, por um lado vocé |he deu tempo para se acalmar
engquanto a guiava do primeiro ao quarto passos. E
também se deu a chance de mudar o que ia dizer, com
base nas informacdes que recebeu no segundo e terceiro
passos. Agora vocé evitara ficar na defensiva, o que teria
acontecido se a tivesse interrompido no primeiro passo
(como a maioria das pessoas agiria). Em vez disso, diga
algo que ajude a resolver o conflito. “Pessoalmente, acho
gque o tempo gasto parece razoavel para esse tipo de
trabalho, mas talvez nao devamos nos envolver em
projetos desse porte daqui em diante.”

Como exemplo, suponhamos que vocé chegue tarde a
sua casa e seja

questionado(a) por um(a) companheiro(a)/namorado(a)/



marido/mulher/hamster irado(a). Ao perguntar qual é o
problema, vocé ouve:

“Estou tao cansada! Vocé sempre chega tarde e nunca
ajuda com o jantar! Nao é justo!”

E vocé, exausto depois de um longo dia de trabalho,
apesar de saber disso, despeja:

“Nao, mas, por outro lado, me mato de trabalhar a tarde
toda para pagar as contas. Quem chega primeiro terd de
cuidar dos afazeres que precisam ser feitos em casa. Eu

nao estou me divertindo enquanto vocé da duro, fazendo
panquecas. Que droga! Vocé é muito injusta!”

Portas batem. Estbmagos doem. Conversas telefonicas
cheias de lamentacdes com os amigos. Sem solucao a
vista.

Vamos tentar de novo, mas, agora, usando o método que
vOCé aprendeu.

“Estou tao cansada! Vocé sempre chega tarde e nunca
ajuda com o jantar! Nao é justo!”

Lembre-se de manter a calma quando ela critica-lo. Nao
interrompa, nao se irrite, nao vire os olhos e nada de
suspirar profundamente. Nem figue parado, olhando para
o chao como um cachorro envergonhado. Ao contrario,
mantenha contato ocular, mostre que estd ouvindo o que
ela diz e fique quieto até a sua vez de falar (Primeiro
passo). Depois, repita o que a ouviu dizer (Segundo
passo ).

“Tudo bem, querida, pelo que entendi, vocé esta irritada
comigo porque nunca ajudo com o jantar? Eu sempre



chego tarde mesmo?”
O que resulta neste esclarecimento:

“Talvez nem sempre, mas tem sido assim a semana
inteira. Estou mais cansada do que irritada. E como se eu
tivesse que fazer tudo nesta casa.”

Ao notar que ela falou qual é realmente o caso, use o
Terceiro passo para explorar mais o que vocé considera o
assunto premente:

“Tem outra coisa que eu esteja fazendo que leve vocé a
se sentir assim, como se tivesse de fazer tudo?”

Outra resposta nova:

“Sim, vocé nunca passa o aspirador na casa, a nao ser
que eu peca, quase sempre sou eu que arrumo as
mochilas dos meninos e sempre faco as compras, por
exemplo.”

Finalmente! Agora vocé tem algo sdlido para trabalhar!
Lembre: ndo importa que vocé ache as acusacoes justas
ou injustas. Vocé sempre precisa pautar o seu
pensamento nas opinides da pessoa, nunca nas suas.
Chegou a hora de declarar as suas préprias opinides
sobre o assunto (Quarto e Quinto passos) sem culpa-la e
tentando honestamente resolver o problema.

“E claro que n&o cabe a vocé fazer todas as tarefas em
casa. Eu nao percebi que vocé estava se sentindo assim.
Estou feliz por me dizer. Podemos resolver isso para que
eu possa ajudar vocé de algum modo? Talvez eu possa ir
ao mercado quando estiver voltando para casa? O que
acha?”



Observe a ultima pergunta. Pedir a opiniao de alguém
pode ser muito, mas muito desconcertante,
especialmente se a pessoa estiver meio chateada. Vocé
viu isso nas linhas finais do ultimo item: “Mas estou
pensando... Alguma sugestao?” A maioria das pessoas
gosta de ter a oportunidade de falar o que pensa.
Quando alguém pergunta a opiniao delas, elas se sentem
apreciadas. Entao, mesmo se nao estiver tao
interessado, faz sentido perguntar.

O que poderia ter virado um conflito transformou-se
numa conversa construtiva que beneficiard vocés dois.
Além disso, vocé se sentird muito melhor.

MAIS UMA VIDA!

Como nao sei 0 seu nome, nao pude usar nomes no
exemplo das ultimas paginas. Mas vocé sempre deve
usar nomes ao falar, tanto o seu nome quanto os das
outras pessoas, e isso é ainda mais importante em
discussodes acaloradas. Ouvir o préprio nome surte um
efeito calmante nas pessoas.

Se vocé sempre se apresentar com o seu home e cuidar
para gque as pessoas se lembrem dele, o seu encontro
pode se tornar mais pessoal. Torna-se um encontro com
vOoCcé, nao com uma empresa (ou 0 que seja) que Vocé
esteja representando. Isso fica ainda mais importante se
VOCEé ocupar uma posicao de autoridade, como na
representacao de uma agéncia estatal, ja que as pessoas
costumam achar estressante lidar com autoridades
poderosas. Os nomes eliminam todas essas abstracdes e



tornam vocé o foco.

Quanto a vocé, é muito mais dificil ficar preso em
generalizacdes ou gritar com alguém se nao estiver
gritando com “algum idiota do almoxarifado”, mas com
Patrick. Nao é coincidéncia que todos que trabalham em
centrais de atendimento ao cliente (o que significa que o
trabalho deles inclui ouvir gritos diariamente) sempre
comecam o telefonema lhe dizendo o préprio nome.

4.4 Cuidado com barreiras

Um jeito muito comum de usar o poder para bloquear a
si mesmo e aos outros é usar certo tipo de expressao.
Estas frases podem parecer inocentes, mas limitam as
suas possibilidades de modo muito desagradavel. Elas
erguem um muro na sua frente que blogqueia todo o
progresso. Posso garantir que vocé ja se deparou com
elas varias vezes e continuard a ouvi-las - as vezes até
da sua prépria boca. Portanto, é bom saber como
derrubar essas barreiras e desobstruir a estrada para
progredir.

“E assim mesmo.”

Na verdade sabemos muito pouco, para nao dizer nada,
sobre o mundo real. Tudo o que podemos falar esta
limitado a nossa percepcao. Isso quer dizer que, ao
mudarmos as nossas atitudes, também estamos
mudando o mundo, ao menos como 0 mundo nos parece,
em particular. Tendemos a supor que todos veem o
mundo como nés. E uma suposicdo muito ruim e nos leva
a omitir coisas importantes na nossa comunicacao ou
presumir que os outros ja sabem em que baseamos as
nossas afirmativas. Cuidado com afirmativas assim:



“Isto esta errado e aquilo esta certo.”

Qualquer um que diga isso nao esta interessado em
continuar a conversa e acredita que todos concordam
com ele. Em casos assim, a sua réplica deve sempre ser
“Por qué?” ou “Quem disse?”

Vocé nao o questionara para deixa-lo em evidéncia, mas
para lembrar que nao existe uma verdade objetiva. Se
estivermos discutindo qualquer coisa que nao sejam
relacdes légicas, descricoes das leis da natureza ou datas
historicas que nos perguntam no contexto de uma prova,
é muito

raro gue uma resposta particular esteja necessariamente
certa ou errada. Qualquer afirmativa nesse sentido
baseia-se em certas suposicdes e certa compreensao do
mundo. Ao perguntar “Por qué?”, vocé esta pedindo a
essa pessoa tao segura da prépria opiniao para motivar e
explicar a fonte dos seus valores, enquanto indica
simultaneamente que aquilo que ela disse nao é
necessariamente a Unica maneira de ver as coisas.

“Ja sei que é para ela que vao entregar o prémio.”

Quando alguém afirma saber o que outra pessoa esta
pensando, é preciso ter muito cuidado.

“Ele pensa que é alguém.”
“Sei que eles me querem na equipe.”
Pode ser verdade, mas também pode nao ser. Questione

qualquer afirmativa em que alguém diga que é capaz de
ler a mente de outra pessoa. A sua réplica é simples:



“Como vocé sabe?”

Em geral esse tipo de afirmativa é dito com grande
conviccao, mas na verdade é baseado em suposicoes
muito frégeis. E preciso destrui-las antes que se
espalhem e virem “verdades” aceitas por ainda mais
gente.

“Isto sempre acontece.”

Cuidado com generalizacoes, quero dizer, expressoes
que afirmem que tudo ou todos sao de certa forma.
Afirmacodes gerais quase sempre sao enganosas, mas noés
as usamos frequentemente por conveniéncia:

“Ninguém vai querer pagar tanto.”
“Todo mundo sabe.”
“Jamais vai acontecer.”

Em discussodes, palavras como ninguém, tudo, nunca,
sempre e todos sao usadas para tentar desarticular uma
linha de raciocinio quando alguém simplesmente nao
tem nada melhor para dizer. Essas palavras devem ser
sempre (!) questionadas. E mesmo verdade que “as
coisas sempre dao

errado”? Ou simplesmente as coisas deram errado em
outras ocasides, antes de a situacao ter mudado de
alguma forma?

Outro tipo de generalizacao é nao definir bem o que
estamos falando: “Nao me parece muito bom.”

Uma afirmativa assim é vaga demais para ser



importante. Peca para a pessoa ser mais especifica:
“Em que sentido nao parece bom?”
“Fui enganado.”

“Puxa! O que vocé quer dizer? Como assim, foi
enganado?”

Ao fazer perguntas, vocé faz a outra pessoa definir o que
esta falando, o que, por sua vez, pode leva-la a mudar a
afirmativa:

“Bem, talvez nao exatamente enganado, o que
aconteceu foi...”

Ao precisar explicar o que ele quer dizer mais
detalhadamente, vocé também evitard a armadilha de
achar que sabe o que a outra pessoa esta pensando.

Outro jeito de ser muito geral é nao ser claro o bastante
sobre as nossas referéncias:

“Eles devem saber.”

Esse tipo de afirmativa esbarra na exigéncia de detalhes.
Pode ser razoavel que eles devam saber, mas quem sao
“eles”? E por que devem saber?

“Os nossos concorrentes estdao em vantagem em relacao
a nos.”

“Vocé quer dizer todos os nossos concorrentes? Ou
especificos? E de que forma vocé quer dizer que eles
estao em vantagem?”



Ao ouvir alguém, guem sabe o nosso velho amigo
George, usar generalizacoes, leitura da mente ou pura
teimosia ao se expressar, ele pode fazer parecer que
aquilo que diz é verdade, de certo modo. Ele parece
saber como funciona o mundo. E muito dificil romper
uma atitude assim, argumentando contra as afirmativas
dele. A Unica forma de fazer isso é questionar e apontar
as partes vagas ou as generalizacdes, ou que

pressuponham algo que ele ndo poderia saber. E
importante nao permitir que alguém assim escape
impune, porque afirmativas desse tipo costumam basear-
se em algo que nao é sacramentado nem sério como
pode parecer em principio. Ao contrario, em geral é uma
defesa desesperada apresentada por alguém que nao
tem nada melhor para falar e que deve saber. (Uma
suposicao que também é, naturalmente, uma
generalizacao, com a diferenca de que estou certo, é
claro.) Por esse motivo, derrubar tais barreiras para
desobstruir a estrada nao é simplesmente uma
necessidade, mas também algo que pode lhe
proporcionar um toque de sadismo, merecidamente.

4.5 Deixe as pessoas vencerem primeiro

Existe uma palavra que as vezes mostra uma face
ameacadora e perturba vocé terrivelmente: “Por qué”.
Por que devemos fazer? Por que é vocé quem decide? Por
gque nao posso comer tudo agora se eu quiser? Por que
eu nao posso e ela pode? Qualquer um que tenha
convivido com uma crianca de trés anos sabe que essa
palavrinha pode ser usada numa forma horrivelmente
sofisticada de tortura.

“Por que” é uma das mais poderosas palavras que
existem. E o modo supremo de questionar alguém.



Dizem que “por que” pode derrubar um ditador. Quando
usado para bloquear o seu poder, porém, tem outro
sentido subjacente. Deixa de ser um pedido genuino de
explicacao e vira um desafio. Quem pergunta “por que”
gquando vocé pede alguma coisa esta questionando a sua
autoridade. Vocé pode tentar explicar por que deseja
aquilo até ficar vermelho. E a pessoa continuara
resistindo aos seus esforcos. Ela ndo se preocupa se vocé
tem o direito de perguntar nem com as consequéncias de
nao fazer o que vocé deseja.

Entretanto, ela estd interessada em saber qual vantagem
levaria. A pergunta “Por que eu deveria fazer?” na
verdade significa: “Que vantagem eu levo?” E essa
pergunta a leva diretamente a um territério que vocé
conhece bem. Vocé aprendeu tudo sobre como responder
essa pergunta no item 2.7. A diferenca simplesmente é
gue a pergunta era implicita e subconsciente naquele
caso. Para uma pessoa questionadora, € uma pergunta
muito literal.

Se alguém lhe perguntar isso, vocé saberd que se trata
de uma pessoa que apenas agira se ganhar algum
beneficio. Como jogador tarimbado dos Jogos de Poder,
VOCé ja se antecipara, comecando a explicar o que a
pessoa ganha com isso antes de explicar o que vocé
deseja que ela faca. Se for uma crianca, é tao simples
quanto dizer que vocé devolverd o Nintendo DS depois
que o quarto for arrumado. Se for o presidente de uma
empresa

que precise de afagos no ego, explique que todos
reconhecerao a brilhante lideranca dele se ele aceitar a
sua proposta de orcamento. Pouquissimas pessoas agirao
contra os préprios interesses apdés uma explicacao assim.



Crie o habito de sempre se expressar desse modo.
Mesmo se nao estiver lidando com uma pessoa
guestionadora, nao hd nada a perder por agir assim.
Desse jeito, vocé deixara claro que esta considerando os
interesses do outro, e nao apenas pensando em Si
mesmo.

Ao contrario dela.
4.6 Coisas que vocé nunca deve dizer

Se vocé cair num conflito, pode ser que o seu oponente
tente interromper a conversa, usando uma das
expressoes seguintes. Mas, assim como as barreiras que
ja discutimos, também ndo passam de simples
desculpas. Sao tentativas de afugentar vocé de outras
discussdes e ocultar o fato de que ele nao tem
argumentos reais. O Unico efeito que surtirao é fazer a
pessoa que os diz parecer meio tola, por isso sao
totalmente banidos dos Jogos de Poder. Jamais use tais
expressoes. Explicarei o porqué e ensinarei vocé a
responder quando as pessoas as usarem contra vocé.

“Nao adianta, vocé nao vai entender mesmo.”

Se vocé disser isso porque realmente acha que alguém
nao |lhe entende, a culpa é toda sua. Vocé nao conseguiu
explicar o que quer dizer de modo que a pessoa entenda.
Em vez de dizer que ela nao entende, vocé precisa
encontrar outro jeito de se explicar. A responsabilidade
de entender vocé é sua, nao dela.

Essa também é uma estratégia muito comum para
escapar de dizer algo que vocé nao deseja. Se for o caso,
é melhor dizer em vez de chamar a pessoa de idiota. Ao
contrario, diga: “Nao quero (ou ndao posso) falar sobre



isso agora”.

Se alguém lhe disser que vocé nao vai entender, tudo o
gue vocé precisa fazer é olhar firmemente para ele e
insistir gentilmente: “Eu vou entender se vocé se explicar
adequadamente”.

“Porque sim” ou “Porque as regras sao assim.”

Como pai, 0 meu corpo todo coca sempre que ouco essas
palavras, embora devo confessar que eu mesmo ja as
usei. Nunca é “porque sim”,

Existe um bom motivo para uma regra existir e, nesse
caso, vocé pode explicar tal motivo (“Se balancar a sua
cadeira assim, ela pode virar e vocé vai bater a cabeca
na maquina de lavar loucas.”) ou vocé percebe que a sua
afirmativa na verdade nao se baseia em nada. Vocé
simplesmente a herdou de outra pessoa que tenha dito
“porque sim”. Isso significa que vocé precisa reavaliar a
prépria opinido. E possivel que ela ndo tenha nenhum
objetivo util. “Vocé esta certo, considerando o fato de
gue nao temos uma maquina de lavar loucas e que o
Nosso piso estd muito bem assentado, realmente nao
existem motivos para vocé nao balancar a sua cadeira.”

Se alguém questionar por que algo precisa acontecer de
certa maneira, contextualize tudo. Explique que, como
chefe, vocé nao pode permitir que as coisas sejam feitas
de outra forma porque poderiam prejudicar as financas
da empresa ou, como pai, vocé é responsavel por educar
os filhos, e as suas decisdes 0 ajudam nessa empreitada.
Se as pessoas que o questionam entenderem o raciocinio
gue respalda o seu pedido, sera mais facil para elas
aceitarem.



E parecido com o que vocé aprendeu no item 4.4. A
préxima vez em que ouvir as palavras: “Porque sim. Sou
eu que mando, afinal de contas!”, exija que a pessoa se
explique. “Nao entendo por que tem de ser assim. Seria
muito mais facil sequir essa regra se eu soubesse qual é
o objetivo dela.”

Nao deixe ninguém estipular regras sem motivos.
“Nao é da sua conta.”

Isso ndo apenas faz a pessoa se sentir excluida, como
também revela que vocé é incapaz de responder a
pergunta que ela Ihe fez. E melhor ser honesto e explicar
por que vocé nao pode responder sem despertar a
inimizade da pessoa com quem estiver falando: “Nao
posso lhe falar sobre a vagquejada sem primeiro pedir
permissao a Phoney Bone, porque ele manteve em
segredo até agora. Sei que vocé vai entender”.

Se alguém lhe disser que algo nao é da sua conta, vocé
pode replicar facilmente, explicando que é, sim: “Sim, é
da minha conta. Se nao fosse, eu nao teria perguntado. E
vou dizer por que isso me diz respeito”.

“E 0 que vocé quer que eu faca?”

Quem fala isso nao quer assumir a responsabilidade.
Provavelmente também é alguém que perdeu totalmente
0s argumentos sensatos. Se tem uma coisa que vocé
nunca deve falar de novo, é isso, porque aniquila
qualquer prestigio social que vocé possa ter adquirido.
Ao usar essas palavras, vocé esta destruindo o seu futuro
como jogador dos Jogos de Poder.

Se realmente algo nao for responsabilidade sua, vocé



ainda deve tentar ajudar, encontrando alguém que possa
ser Util. E, se nao puder fazer nada mesmo, explique-se e
peca desculpas (pode nao ser culpa sua, mas as
desculpas diminuirdo a probabilidade de alguém
continuar a incomodar vocé em busca de uma solucao).

“Peco sinceras desculpas, mas realmente nao sei como
poderia ajudar. Eu gostaria muito de ajudar, mas nao sei
como.”

Se alguém disparar: “O que vocé quer que eu faca?”,
simplesmente responda: “Bem, primeiro quero que me
ouca. Depois, quero que me ajude. E tenho uma sugestao
para vocé fazer isso”.

Ou por que nao usar um jogo de palavras conhecido?

“A questdao nao é o que vocé deve fazer a respeito; a
questao é até que ponto vocé é capaz de me ajudar.”

4.7 Fique neutro

Jamais se esqueca de que a pessoa que estd
atrapalhando vocé é apenas isto: uma pessoa. E essa
pessoa nao é igual ao assunto que vocé esta discutindo.
Infelizmente, muitas manobras para bloquear o poder
consistem em alguém fazer a conversa assumir um tom
pessoal sem motivos. Vocé ajudard a si mesmo e a
pessoa com quem estiver discutindo verbalmente,
esclarecendo esse mal-entendido.

O problema principal é que as pessoas costumam
interpretar as criticas direcionadas a uma situacao como
direcionadas a elas de modo pessoal. Até uma afirmativa
neutra como “Estamos quase sem dinheiro” é quase
impossivel de enunciar sem que alguém a considere



como algum tipo de ataque pessoal, tendo sido essa a
intencao ou nao.

N3o é de se estranhar, pois aprendemos que uma frase
assim em geral tem alguma intencao oculta. A tendéncia
infeliz de igualar as pessoas aos seus atos nao faz as
pessoas se sentirem acusadas. Temos o prazer de
transferir a frustracao que sentimos por alguma situacao
para a pessoa que acreditamos té-la provocado. Quando
algo nao é como queremos, precisamos de um culpado:
“Puxa! Isto aqui estd uma bagunca! Por que vocé é tao
bagunceiro?”

Nao é bom fazer isso. Tudo o que conseguimos é tornar
mais dificil para nds separar as pessoas das situacdoes em
nossa mente. E, sempre que alguém se sente
pessoalmente acusado, essa pessoa comecara a se
defender e vai parar de escutar. Para manter uma
discussao sensata, é preciso sempre conseguir separar
as pessoas envolvidas do problema em si. Vocé pode
fazer isso até mesmo quando o problema forem as
pessoas envolvidas, referindo-se ao comportamento
delas como um aspecto separado da personalidade
delas.

Use frases neutras (“Isso demorou muito, nao foi?”) e
refira-se a si mesmo, e ndo a pessoa. Trata-se de uma
situacao em que aquilo que vocé

aprendeu no item 2.7 sobre sempre usar “vocé” nao se
aplica. Se puder evitar falar sobre a pessoa, vocé
minimizara a chance de ela achar que vocé a esta
atacando. Em vez de dizer: “Vocé nao fez o que
prometeu”, diga: “Estou decepcionado”. Em vez de dizer:
“Vocé estd favorecendo certos fornecedores”, diga:
“Achamos que estamos sendo tratados injustamente”.



Use um tom de voz neutro, 0 mesmo que vocé usa para
fazer afirmativas puramente fatuais, para esclarecer que
vocé estd afirmando fatos, e nao resmungando. (E, se
vocé for submetido a um ataque pessoal, morda a lingua
e reformule o atague do mesmo jeito, de modo que seja
uma afirmativa sobre o problema, e nao sobre vocé.)

Essa confusdo entre pessoas e situacdes é o motivo que
justifica por que culpar as pessoas nao é construtivo. Se
vocé disser ao carpinteiro Bob: “Vocé acha que é assim
gue se trabalha? Aquela prateleira que vocé instalou para
mim ja caiu trés vezes. Vocé é um total incompetente?”,
vai receber um olhar irritado de volta. Ele vai parar de
ouvir vocé e ficard na ofensiva: “Nds avisamos que vocé
devia ter escolhido uma prateleira mais cara!”

Culpar alguém sé servira para uma coisa: misturar ainda
mais a pessoa com o problema. Faca o oposto. Seja claro
com o fato de que vocé sabe a diferenca entre os
funcionarios e o problema que esta enfrentando: “Esta
prateleira que vocé instalou para mim ja caiu trés vezes.
E um problema para mim, porque preciso dela e preciso
confiar que vai ficar firme. O que vocé propoe para
resolver? Devemos entrar em contato com o fabricante,
podemos dar uma outra olhada na instalacao ou vocé
tem outra sugestao?”

Se realmente quiser ter plena certeza de que ele fara o
gue vocé deseja e ajudara conforme for necessario,
elogie um pouco, ainda que seja a Ultima coisa que vocé
gueira fazer: “Sei que vocé é muito competente, entao
tenho certeza de que encontrara uma boa solucao”.

Elogiar provavelmente esta quase no fim da lista das
coisas que vocé gostaria de oferecer a alguém que o
tenha desapontado. Mas, além de tudo o que vocé



aprendeu sobre elogios no item 3.10, nesta situacao eles
também causarao uma reacao psicolégica em cadeia.
Nés detestamos ter de nos contradizer. Preferimos ser
coerentes em todos os aspectos. Se falarem para Bob
que ele € bom no que faz, enquanto ele também percebe

que o proprio trabalho é parte de um problema, ele
acabara envolvido num conflito interno que precisa
resolver. Ele nao pode ser bom e ruim na mesma coisa.
Uma opcao aberta para ele é aceitar o comportamento
problematico, o que também envolveria mudar a
percepcao que tem de si mesmo.

“E claro que n&o sou bom nisso, sou ruim, afinal instalei
aquela prateleira inutil.” Mas achamos muito dificil fazer
isso, porque tendemos a preferir pensar que somos bons,
ndo ruins. E muito mais facil concordar com o elogio e
eliminar o problema que esta criando conflito, por isso
Bob ficard muito feliz em oferecer uma solucao para a
sua prateleira.

4.8 Cada cabeca, a mesma sentenca

Quando vocé entra em conflito com alguém, é porque
vocés dois estao se agarrando desesperadamente a
pontos de vista diferentes. Mas, |a no fundo, o conflito
nao diz respeito aos seus pontos de vista, e sim aos
interesses que subjazem a eles. Suponhamos que vocé
queira comprar uma empresa de desenvolvimento de
aplicativos, mas o dono nao queira vender, mesmo nao
indo tao bem nos negdcios. (O Ultimo aplicativo deles,
Spider-Pig 8, nao foi o sucesso esperado.) Se quiser
chegar a um acordo com o dono, vocé precisara
descobrir primeiro quais sao os verdadeiros interesses
dele na situacao, porque nao necessariamente serao 0s
mesmos do ponto de vista inflexivel dele. O ponto de



vista poderia ser: “Nao venderei a empresa”. Mas o
interesse que ele esta tentando proteger ao dizer isso
poderia ser: “Nao quero parecer um tolo ingénuo”. Ao
descobrir o que subjaz a certo ponto de vista, sera mais
facil para vocé encontrar uma solucao aceitavel a ambos.

Vocé ja tem acesso a todas as técnicas necessarias para
descobrir quais sd0 os interesses subjacentes. E claro
que 0 mais simples seria perguntar e esperar uma
resposta honesta: “Por que vocé (nao) quer fazer isso?”
Mas, antes de perguntar, vocé pode fazer a si mesmo a
mesma pergunta. Cologue-se na situacao da pessoa: “Se
eu fosse ele, qual seria 0 meu motivo para nao querer
vender a empresa?” Faca-se a pergunta contraria
também: “Se a opcao de vender é uma escolha tao
Obvia, por que ainda nao vendeu? Sera que nao tinha
essa opcao antes? Ou ha algo na situacao que o impede,
algo que nao estou notando?” Também prepare-se para
objecdes que a pessoa deve apresentar, perguntando-se:
“Se eu fosse ele, aceitasse a oferta e continuasse com a
venda, como eu seria criticado? Por quem? Por qué?
Como a oferta teria de ser proposta para que eu a
aceitasse?” Ao considerar essas questdes, vocé
conseguira encontrar as respostas para as objecdes da
pessoa antes mesmo que ela as apresente.

Agora que vocé descobriu os interesses da pessoa, boa
parte do conflito j& estd resolvida. E muito mais facil
encontrar a base para um acordo de interesses do que
uma base entre pontos de vista especificos, ja que os
interesses costumam ser mais profundos do que o tdpico
em discussao. Um ponto de vista nao passa de um
escudo que protege certo interesse. Porém, tal interesse
poderia ser protegido por outro ponto de vista também,
aceito por nds dois.



Quase sempre ha varios pontos de vista diferentes que
poderiam acomodar o mesmo interesse. Provavelmente
ha algum modo de permitir que a pessoa mude o ponto
de vista para outro que a permita vender e, ao mesmo
tempo, acomodar o interesse dela para nao parecer
ingénua. Por exemplo, se ela pudesse dizer as pessoas
que vender a empresa e a franquia do Spider-Pig foi ideia
dela. Lembre-se de que continuar a ter um bom
relacionamento mutuo ou manter a colaboracao também
podem ser interesses.

Por tras de cada ponto de vista, quase sempre ha mais
de um interesse. Alguns deles, nao todos, podem entrar
em conflito com os seus. Infelizmente, tendemos a supor
gue 0s nossos interesses tém objetivos opostos quando
entramos em conflito:

Se 0 seu interesse for pagar o minimo possivel, vocé
supora que o meu interesse é tirar o maximo de dinheiro
de vocé.

Se o0 seu interesse for defender-se, presumirei que o meu
interesse é atacar vocé.

Um de nés vencera e o outro perderd, e por isso ficamos
trancados num conflito.

Mas raramente é o caso. Geralmente temos mais
interesses em comum ou mais interesses que poderiam
ser compativeis do que interesses que realmente
estejam em conflito. E 0s nossos interesses compativeis
podem nos propiciar uma solucao inteiramente nova:

NGés dois estamos interessados em chegar a um bom
acordo em que ninguém se sinta usado.



NGés dois estamos interessados em preservar a paz.
Nés dois queremos usufruir de uma boa colaboracao.

Ao concentrar a nossa discussao nas coisas que ambos
prezamos, podemos chegar a uma solucao benéfica com
muito mais facilidade.

Se vocé se prender a certo ponto de vista, pode se tornar
uma pessoa dificil e irracional. Por outro lado, ser fiel aos
seus interesses ndo causard problemas. E o que
recomendo.

Entretanto, interesses mutuos podem estar ocultos,
entao é importante que vocés se esforcem juntos para
identifica-los. Preste bastante atencao aos interesses que
parecam se relacionar as necessidades humanas basicas
que discutimos no item 1.7. Tais interesses sao muito
mais fortes do que quaisquer outros. Se vocé os atender,
sera muito mais facil para o seu oponente concordar com
0 que vocé quer - e também cumprir o acordo. E vice-
versa: se alguém parecer totalmente irracional a respeito
de certo conflito, € bem provavel que isso esteja
acontecendo por ele achar que vocé estd interferindo
numa das necessidades mais basicas dele.

Depois de determinar qual é o seu interesse comum,
vocé deve formular uma meta comum correspondente.
Nao se contente com o fato de vocés estarem de acordo,
expresse o que isso significara na pratica, em termos
quantificaveis, e quando vocé realizard a questdo. E mais
facil resolver e discutir a maior parte dos desacordos
quando eles sao reformulados em termos de metas
comuns: quinze pessoas num bote salva-vidas, todas
compartilhando o ponto de vista de que é importante nao
morrer de fome, podem ser muito grosseiras ao tentar se



apossar da comida. Mas, |14 no fundo, o seu interesse
subjacente é sobreviver. Se perceberem isso, podem
definitivamente cooperar para alcancar a sua meta
comum de chegar a terra firme.

MAIS UMA VIDA!

Existe um truque simples que vocé pode usar para ajudar
a transformar um conflito com alguém num processo
direcionado a solucdes em que vocés dois possam
trabalhar juntos. Trata-se de ser bem literal. Vocé ja viu
no item 1.16 que podemos “energizar” areas diferentes
de um recinto com significados diferentes. Duas pessoas
envolvidas num conflito em geral ficam de pé ou sentam-
se de frente uma para a outra, afinal é esse o significado
de “oposicao”. Essa palavra origina-se do latim opponere,
opor-se a alguém. Mas duas pessoas em cooperacao
sentam-se uma ao lado da outra, no mesmo lado da
mesa, o0 que lhes proporciona o mesmo ponto de vista e
ponto de partida - tanto de modo simbdélico quanto
literal.

Todo mundo sabe disso, ainda que nao pense a respeito.
Qualquer outra posicao basicamente cria um clima
diferente para a situacao. Por esse motivo, lembre-se de
emitir os sinais corretos, sempre sentando-se ao lado de
qualquer pessoa com quem esteja conversando. Se nao
for possivel, vocé pode ao menos tentar sentar-se
formando o mesmo angulo com a pessoa, por exemplo,
sentando-se a cabeceira da mesa. O importante é que
VOCEés possam ver o problema do mesmo angulo.

4.9 Objetividade na chantagem



Embora vocé jogue os Jogos de Poder da melhor maneira
possivel, uma discussao as vezes terminara sem que
vocés cheguem a um acordo. Vocé quer a tinta verde,
mas o fornecedor esta insistindo em usar a azul. Nada
gue vocé diga mudara isso. Situacdes assim podem se
transformar em rinhas frequentes. Ha cinco métodos
comuns que vocé encontrara naqueles que estejam
tentando Ihe mostrar qguem é que manda. Sao eles:

e Ficar irredutivel. “Nao recuaremos nem um milimetro! E
pronto!”

« Ameacar vocé. “Se nao fizer como estamos mandando,
consequéncias muito ruins poderao resultar na nossa
colaboracao. Se isso acontecer, pode esquecer aquele
sorvete que prometi.”

e Subornar vocé. “Se vocé concordar com a tinta azul,
podemos reduzir o preco ou lhe dar uma televisao nova.”
e Minimizar a situacao. “Por que tanto barulho? Com
certeza nao importa tanto qual tinta usaremos, contanto
que seja pintado!”

» Despertar sentimentos de culpa. “Vocé nao confia em
nds? Acha que estamos tentando vender um produto
inferior?”

Para nao ser vitima desse tipo de chantagem emocional,
é importante saber por que vocé estd fazendo
determinadas exigéncias. O motivo para vocé querer a
tinta verde pode ser porque é a Unica tinta que nao é
téxica. Se consequir se lembrar disso, nao importa o
quanto reduzam o preco, porque isso em nada mudara o
seu motivo para desejar usar a tinta verde.



A azul ndo serd menos téxica simplesmente porque é
mais barata. E, se tentarem despertar culpa em vocé,
expligue que o fato de confiar ou nao neles é uma
questao totalmente diferente. Tudo o que importa nesse
contexto sao os niveis de toxicidade.

Um problema que pode surgir no primeiro tipo de
afirmacao - que tem de ser do jeito deles - é a
dificuldade de mudarem de ideia adiante. Pode ter
parecido uma boa ideia fazer jogo duro naquele
momento, porém, mais adiante na discussao, agir como
um cara durdao pode ser uma ideia péssima - e entao
sera dificil para a pessoa recuar. Ajude pessoas assim a
sair desse dilema, explicando que a situacao mudou, o
que as deixa livres para mudar de ponto de vista: “Eu sei
gue vocé tinha falado que nao faria isso, mas foi antes de
discutirmos a opcao de nés mesmos misturarmos a tinta.
E outra situacio”.

Do mesmo modo que vocé se apega aos seus motivos
sélidos para querer do seu jeito, peca também a pessoa
para se explicar, usando argumentos racionais, nao
emocionais. Lembre-se de manter a discussao focada em
critérios objetivos: “Vocé esta dizendo que o importante
para vocé é terminar o trabalho antes do fim da semana
e que nao tem nenhuma tinta atéxica no estoque. O
importante para mim é terminar adequadamente e com
cuidado, com tinta atdxica. Nao estou interessado na sua
oferta de ganhar uma torta. Se nao conseguirmos chegar
a um acordo sobre a finalizacao do trabalho, seria melhor
se eu procurasse outro fornecedor”.

E claro que assim vocé esta abrindo as portas para que
0s outros o tratem do mesmo modo, por exemplo,
explicando que a tinta azul também é atéxica. Mas



espero que vocé nao se importe de ser derrotado por um
argumento racional.

Se vocé sempre fundamentar as suas opinides em
critérios objetivos assim, consequira defender as suas
opinides sem parecer irritado. Vocé estad simplesmente
sendo racional. E importante saber disso. Sen&o, correrd
o risco de ser atacado por tentativas de chantagem
emocional, o que poderia fazé-lo concordar com o que
nao deve. Como jogador sensato e racional dos Jogos de
Poder, mantenha a cabeca erguida e nao permita ser
afetado por tentativas vulgares de transformar a situacao
numa queda de braco emocional.

4.10 Duas boas maneiras de neutralizar ataques

Se vocé for vitima de uma jogada de poder, ha duas boas
estratégias que pode usar para neutraliza-la
imediatamente.

A primeira estratégia é parar de afirmar e comecar a
perguntar. Afirmacdes podem ser usadas como alvos
para futuros misseis verbais, mas uma pergunta nao
pode ser derrubada do mesmo modo.

Numa discussao delicada, ouvir uma afirmacao ou
declaracao direta também pode ser meio estressante.
Perguntas sao um jeito mais suave de prosseguir com a
conversa.

Portanto, enuncie as suas afirmacdes como perguntas
sempre que for possivel. Em vez de afirmacdes
destemidas, como: “Homem-animal, de Jeff Lemire, é
muito melhor do que a atualizacao classica de Grant
Morrison”, vocé pode evitar chatear o fa de Morrison:
“Nao é interessante como Lemire conseguiu conduzir



Homem-animal a pontos aonde Morrison nunca chegou?”

Em vez de afirmar: “Falaram que o contrato é ilegitimo
porque burla os limites legais”, pergunte: “E verdade que
o limite legal é de 0,005%7? Alguém da nossa equipe que
assinou este contrato sabia que se baseia numa
transgressao ilegitima dos limites legais?”

Aproveite a oportunidade para pedir a opiniao do seu
oponente no jogo de poder. Apds um ataque, nao fale:
“Exigimos uma remuneracao justa pelo nosso trabalho”.
Ao contrario, diga: “Nao acha que merecemos uma
remuneracao justa pelo trabalho que realizamos? Em
vista das tarifas atuais, por um lado, e o trabalho que
realizamos, por outro, o que vocé consideraria um grau
razoavel de remuneracao?”

Uma pergunta assim fard a pessoa buscar uma solucao
para o problema, em vez de sujeitar vocé a mais ataques
desnecessarios. Outra boa variacao disso é pedir para a
pessoa se colocar no seu lugar - e pedir o conselho dela:
“Se tivesse de escolher entre Batman, de Scott Snyder, e
Batgirl, de Gail Simone, o que vocé faria?”

Faca a pessoa ver o problema do seu ponto de vista e
depois escute o que ela tem a dizer. Ela pode oferecer
uma solucao que vale a pena considerar.

A segunda estratégia, talvez o método mais eficiente que
vocé pode usar para interromper um ataque, € um velho
truque jornalistico: figue quieto.

Se a pessoa que esta atrapalhando vocé tiver |he dito
algo absolutamente louco, em vez de responder com
argumentos racionais, apenas olhe para ela e fique
guieto. O mesmo se aplica se vocé tiver lhe perguntado



alguma coisa que considere que ela ainda nao respondeu
totalmente. Espere pelo fim.

O siléncio onde vocé a deixara sera a armadilha para
captura-la. A maioria das pessoas acha o siléncio
desconfortavel e comecara a falar de novo simplesmente
para rompé-lo, especialmente sabendo, 14 no fundo, que
aquilo que respondeu nao fez um sentido completo. Se
comecar a fazer a préxima pergunta imediatamente, ou
continuar a falar, vocé a deixard segura sem motivos.
Seja paciente. Algumas das informacdes mais
importantes que obtera serao suas se vocé souber
espera-las.

4.11 A guerra do poder

Sempre havera gente disposta a usar truques feios para
desequilibrar vocé. Ha varias taticas testadas e
experimentadas que podem ser usadas para obter
vantagem desonestamente, como submeter vocé a
desconforto fisico ou pressao psicolégica, o que
dificultard ainda mais os seus pensamentos. E o tipo de
guerra que vocé nunca deve aceitar.

Pode parecer muito inocente, como se fosse
completamente involuntério. E pura coincidéncia que a
cadeira onde vocé esta sentado na sala da sua nova
chefe seja mais baixa do que a dela e que o sol esteja
batendo bem no seu rosto no exato momento em que a
sua negociacdo de pagamento estd prestes a comecar? E
claro que pode ser mesmo coincidéncia, mas nao importa
se ela fez ou nao de propdsito. De qualquer maneira, isso
exercera um impacto negativo na sua capacidade de
sustentar uma conversa sensata.

Manipular as pessoas assim é uma insensivel trama



psicoldgica para levar vantagem numa discussao séria.
Sempre que estiver numa situacao que esteja cheia de
fontes externas de estresse que nao precisam estar
presentes, como uma sala de reunidées quente demais,
fria demais, escura demais ou barulhenta demais,
reclame. Nao importa se vocé considere intencional ou
nao. Nao aceite circunstancias que surtam um efeito
negativo em vocé. Se estiver sentado de frente para o
sol, que bate diretamente nos seus olhos, vocé ficard
distraido demais para se expressar adequadamente.
Sugira uma pausa, uma mudanca de lugar, uma data
diferente ou outra coisa que lhe propicie as condicoes
necessarias para uma reuniao melhor. Se acontecer de o
ambiente desconfortavel nao ter sido provocado
intencionalmente, vocé tera feito um favor as outras
pessoas da reuniado, ja que provavelmente elas também
estavam incomodadas pelas condicbes em questao.

Se perceber que algo na verdade foi um ataque abusivo
planejado, comente, mas aja como se jamais tivesse
notado que foi de propdsito. Suponha inocentemente que
ha alguma explicacao racional e objetiva: “Considerando
0 numero de cadeiras na sala, acho que um de nds tera
de sentar naguela com a tachinha em cima. Suponho que
Vamos nos revezar e vocés sentarao nela amanha”. Ou
explique que os truques deles impossibilitarao a sua
participacao: “Desculpe, o sol estd batendo no meu
rosto, o que causa uma enorme distracao. Gostaria de
sugerir que féssemos para outra sala ou adiassemos a
reuniao até que o sol nao esteja mais batendo aqui”.

Esse tipo de reacao transmite elegantemente que vocé
esta ciente do jogo deles e esta desafiando tal trama
infantil, enquanto Ihes concede a oportunidade de se
salvarem e mudarem a situacao, removendo a tachinha,
conseguindo mais cadeiras ou abaixando as persianas.



Se, ao contrario, vocé falasse que estao usando truques
injustos de propdsito, isso apenas os forcaria a fingir que
nao estavam discriminando vocé com algum tipo de
tratamento especial e que sempre agem assim. E isso
significa que precisarao continuar a tratar vocé mal
exatamente desse jeito todas as vezes em que se
reunirem, sé para serem coerentes.

Esse tipo de guerra pode, como eu disse, também ser
travada em ambito psicolégico. Uma técnica comum para
impedir vocé de pensar claramente é montar um ataque
a sua autoconfianca. Isso pode ser muito sutil, por meio
de insinuacdes e linguagem corporal incisiva. Pode ser
tao inocente quanto um comentario sobre a sua barba
por fazer ou vocé estar parecendo ter passado a noite
em claro: “Vocé parece meio abatido, estd muito
ocupado no trabalho? Alguma dificuldade?”

Outras maneiras de atacar o seu prestigio social é o seu
interlocutor fazer vocé esperar, sugerindo que ele é mais
importante do que vocé, ou interromper vocé para falar
com outra pessoa. (Um famoso diretor de uma gravadora
sueca sempre leva o seu telefone quando estd na
televisao. Se tocar, o que sempre acontece, ele atende,
mesmo se estiver no meio de uma entrevista ao vivo. E
claro que é muito magnanimo da parte dele ser assim
tao disponivel a qualquer momento, mas, ao mesmo
tempo, também é um modo um tanto 6bvio de lembrar a
producao do programa quem é que manda.) Ou
afirmarem que nao sabem o que vocé esta falando,

recusarem-se a ouvi-lo ou fazerem vocé ser repetitivo.
Uma outra variacao horrivel desse terrorismo psicoldgico
é recusarem-se a fazer contato ocular com vocé. Nao ha
nada que faca vocé se sentir tao pequeno e insignificante



quanto alguém que nao corresponda ao seu olhar ou
nem olhe para vocé.

Esses truques sao usados para deixar vocé inseguro e
desconfortavel, o que abala as suas opinides e a certeza
do seu préprio valor. Vocé precisa tratar essa questao do
mesmo modo que agiria se fosse submetido a
desconforto fisico. Nao aceite ficar esperando, ser
interrompido a todo momento por conversas com outras
pessoas ou que a pessoa com quem esteja falando
pareca nao estar ouvindo vocé. Deixe claro que vocé esta
ciente do que esta acontecendo e que nao aceitara:
“Percebo que vocé esta muito ocupado com outros
assuntos que precisa resolver agora, entao sugiro que
adiemos esta reuniao para uma ocasiao em que tenha
mais tempo para ouvir o que estou dizendo. Telefonarei
para vocé”.

Pode parecer arriscado sair de uma reuniao gue seja
muito importante para vocé. Mas, se o seu interlocutor
souber que a reuniao é importante para vocé, ele podera
tratd-lo como quiser se achar que vocé esta nas maos
dele. Ao avisar que vocé tem outras coisas para fazer e
esta disposto, inclusive, a sair da sala se nao for tratado
com respeito, vocé adquirira mais prestigio aos olhos
dele, tornando-se alguém em quem ele esteja
sinceramente interessado. Se ele nao concordar em
tratd-lo como vocé exige, por exemplo, insistindo que
vocé continue na reuniao, figue sabendo que se trata de
alguém com guem sera impossivel estabelecer uma
cooperacao. Evite ao maximo essa pessoa futuramente
até que ela amadureca. Quase sempre ha outra pessoa
que pode oferecer a mesma coisa, em quem valha a
pena investir o seu tempo e energia.

4.12 O melhor plano b



Deixei a técnica mais importante para o final. Essa
técnica ndao apenas operara milagres em confrontos
importantes, mas também quando houver uma
negociacao traicoeira a sua espera. Se vocé usa-la com
coeréncia, ficara mais facil tomar todas as suas decisdes
para o resto da sua vida. Vocé jamais precisara se
preocupar se fez a coisa certa. Eu sei que sao palavras
bombasticas, mas confirmo todas elas.

O truque é perceber a sua melhor opcao com
antecedéncia, caso as coisas nao saiam como o
planejado. Na vida diaria, vocé ja usa essa técnica sem
pensar: se tiver marcado um encontro com Vincent, e ele
se atrasar duas horas, talvez vocé comece a pensar se
nao teria sido melhor chamar Zack. E € bom que vocé
pense assim. Senao, vocé corre o risco de aceitar o
comportamento grosseiro de Vincent, mesmo se ele fizer
iSSO uma segunda ou terceira vez, ja que vocé nao sabe
o que fazer - nao sabe qual é o seu plano B para Vincent.
Se nao estiver acostumado a pensar em termos de
opcoes viaveis, vocé pode até achar que ndao tem opcao
e que precisa aceitar as coisas do jeito que estao. Mas
dificilmente é o caso.

Em qualquer situacao importante, vocé nao deve apenas
decidir o que mais deseja, mas também identificar a sua
segunda melhor op¢cdo. Enquanto faz isso, vocé também
deve decidir o que esta disposto a sacrificar para
consequir a sua primeira opcao antes que a segunda
torne-se a op¢cdo mais atraente para vocé.

Pensar nisso com antecedéncia proporciona uma
liberdade fantastica, tanto em termos mentais quanto
em termos de espaco para manobras. Idealmente, vocé
gostaria de sair com Vincent, mas vocé também decidiu



gue, se ele nao respeitar o seu trato como vocé deseja,
deixando-a esperando por muito tempo, sera a hora de
recorrer a sua segunda opcao, que é Zack. Se tiver
decidido isso antes de aceitar o encontro, vocé também
saberd desde o inicio o que aceitar ou ndo. Vocé evitara
fazer

concessoOes indesejaveis (como esperar por horas) e
saberd exatamente quando chegar a hora de passar para
a Sua segunda opcao.

E claro que isso n&o se aplica apenas a namoros.
Suponhamos que vocé esteja envolvido em negociacoes
de pagamento. Decida antes da hora qual valor de
aumento vocé acha praticavelmente minimo. Qual é a
sua préxima opgao, se nao conseguir esse aumento?
Talvez pedir um cargo diferente? Ou procurar outro
emprego? Quando souber o que é, vocé também sabera
em que ponto da discussao vocé desejara recorrer a
segunda opcao, ou seja, o exato segundo em que ficar
claro que o seu chefe nao pagara o que vocé considera o
minimo.

Também é importante que vocé defina com clareza as
suas melhores opcodes, ja que pode ocasionalmente ficar
envolvido demais no que esta fazendo, achando que é a
coisa mais importante do mundo, algo que vocé
simplesmente precisa ter a qualquer preco. Mas, depois,
ao pensar melhor na situacao, vocé notard que poderia
ter agido de outro modo. Nao precisava ter corrido tanto
atras do 6nibus a ponto de perder o félego, poderia ter
esperado o préximo.

O motivo para ser tdo absorvido pelo que estad na sua
frente é ter investido tanto nisso. Vocé tomou a decisao e
nao quer reconsiderar. Sem uma alternativa clara, vocé



corre o risco de concordar com algo que deve rejeitar,
como um aumento insuficiente. E, se tiver identificado o
seu melhor plano B, também ficard mais facil aceitar o
gue deve ser aceito, porque vocé sempre conseqguira
comparar a situacao a sua alternativa e ver que a oferta
atual na verdade ainda é a melhor.

Declarar as suas opcoes também da alguma perspectiva
necessaria para a sua situacao. Pode ser que vocé tenha
sido ingénuo e otimista demais, achando que existiam
muito mais opcgdes disponiveis do que de fato existiam.
Ou talvez haja varias opcdes 6timas, o que torna a sua
posicao muito mais forte do que vocé achava.

Quanto melhores forem as suas opcdes, mais poder vocé
terd. O verdadeiro poder detido pelos dois lados de uma
negociacao é principalmente um fator do grau de
interesse que cada parte tem de chegar a um acordo. Em
outras palavras, o grau de forca da opcao de reserva.
Isso se aplica quando vocé esta pechinchando a compra
de uma manta numa praia da Tailandia e também
gquando esta negociando com

um fornecedor novo ou pleiteando um emprego. Pense
nisso. Qual seria a diferenca entre ir a uma entrevista de
emprego sem outras opcoes disponiveis e vocé ja saber
que lhe ofereceram um cargo em outro lugar? Como
seriam as negociacdes na primeira situacao, comparada
a segunda? Ter sempre uma boa segunda opcao é uma
grande fonte de poder.

As vezes pode ser uma boa ideia revelar ao seu oponente
qual é a sua segunda melhor opcao. Pode ser melhor que
Vincent saiba que vocé esta preparada para telefonar
para Zack a qualguer momento do que nem saber que
vocé tem outras opcdes além dele, por exemplo. Mas isso



apenas é util se a sua segunda chance for forte o
bastante. Se nao for, ou for até pior do que o seu
oponente acha, nao a mencione. Isso apenas
enfraqueceria a sua posicao na barganha. Se Vincent
souber que vocé pode chamar Zack, podera ser
suficiente para ele melhorar. Mas, se ele souber que a
sua Unica opcao além de sair com ele é uma maratona
de seriados na televisao, a situacao voltara a ficar a favor
dele. (Até ele descobrir que é uma maratona de Buffy - A
Caca-Vampiros, o que significa que vocé voltara a dar as
cartas e que ele precisara fazer tudo o que puder para
provar que ele é a melhor opc¢ao.)

Embora eu use exemplos cotidianos, espero que vocé
entenda que sera mais importante usar essa técnica
quanto maior for o significado de uma situacao para
vOCé. Se tiver uma negociacao séria em vista e ainda nao
tiver formulado um plano B sdlido, € melhor desistir. E
nao se limite a analisar as suas opcoes. Comece a se
preparar para a possibilidade de precisar tomar
providéncias. Telefone para Zack e descubra as intencoes
dele com antecedéncia. Fale com outras empresas e
descubra se alguma estd interessada em contratar vocé.
Use o seu dinheiro, tempo, ideias e contatos para
desenvolver e melhorar ainda mais as suas opcodes.
Depois de vocé mesmo perceber tudo isso, como eu falei,
saberd o que aceitar como oferta minima, mas, ao
desenvolver essa opcao para deixar as coisas mais
interessantes, vocé também elevara o nivel das suas
exigéncias minimas.

Lembre-se de que a pessoa com quem estiver
negociando também tem uma segunda melhor opcao.
Quanto mais vocé puder saber sobre ela, mais controle
terd sobre a situacao. Assim vocé sabera o que esperar
dela durante a sua negociacao. Ao mesmo tempo, vocé



também conseguird medir se as opcoes dela sao
realistas. Se vocé souber que nao sao tao boas

quanto ela pensa, informe a ela. Ela acha que pode
telefonar para Zack se vocé se atrasar de novo, mas
vocé sabe que Zack reatou com Aerith. E claro que vocé
deve informar isso. Se conseguir reduzir as expectativas
do seu oponente em relacao as opcodes dele, vocé levara
vantagem.

Lembre: Quanto maior a sua facilidade de abandonar
uma negociacao numa luta de poder sem se estressar,
sabendo que tem uma alternativa forte ao seu dispor,
maior o seu poder de influenciar o resultado e conseguir
0 que quer.

MAIS UMA VIDA!

As vezes a alternativa da outra pessoa é t3o boa que ela
nem vai querer falar com vocé. A sua oferta €, de cara, a
pior opcao. Nesse caso, vocé deve usar a mesma técnica
do item 2.14 e enfraquecer a primeira escolha dela até
que a sua oferta torne-se a mais interessante.
Suponhamos que vocé seja membro de um grupo
interessado em protestar contra o plano de construir uma
fabrica poluente na regiao. Ou vocé deseja que uma
empresa cancele o acordo com 0s seus concorrentes e
procure vocé. A fabrica e a empresa nao terao motivos
para ouvir vocé se estiverem satisfeitas com a situacao
atual. Mas, se vocé ajuizar um processo pleiteando a
revogacao da licenca de construcao da fabrica ou
conseguir provar que o0 seu concorrente nao cumprira o
qgque prometeu, conseguira desvalorizar a primeira opcao



e despertar o interesse delas para ouvir a sua oferta.

Ou, como Zack disse sobre Vincent: “Ele ndao é bom o
bastante para vocé”.

CONQUISTA DESBLOQUEADA ULTIMO CHEFAO
DERROTADO!

NIVEL MAIS AVANCADO!

Parabéns! Vocé concluiu um étimo jogo! E provou a
justica da nossa cultura. Agora vao e descansem,
nossos herois! Ghostbusters

A maior parte deste livro foi escrita em camarins,
bastidores e quartos de hotéis (até no assento traseiro de
um Audi A4 Avant de madrugada, numa viagem entre
duas cidadezinhas da Suécia) durante a turné do meu
show In Your Head. Nos teatros que visitamos em toda a
Suécia, Vi 0s Jogos de Poder serem praticados com muita
competéncia por pessoas de uma area muito especifica
de trabalho: técnicos de palco e teatro.

Os técnicos de teatro em geral trabalham sob
consideravel pressao. Nao em todos os teatros, vale
dizer. Mas, em muitos, os técnicos sao, de certa forma,
considerados pobres-diabos pelos superiores na
hierarquia teatral - sem falar dos artistas convidados - e,
na maior parte do tempo, vistos como pessoas gue
devem obedecer as ordens.

Mas, ao mesmo tempo, sao os técnicos que mais estao
familiarizados com as condicdes especificas em cada
teatro e, para ser honesto, sao as pessoas que fazem os
espetaculos acontecerem. Isso obrigou muitos desses
técnicos a serem jogadores de elite dos Jogos de Poder,



especialmente nas partes que envolvem deixar as
pessoas no topo para acreditarem que estao mesmo
mandando no espetaculo. Achei muito interessante
observar como as decisdes tomadas pelos maiorais em
geral eram exatamente o resultado que os técnicos
desejavam o tempo todo. E, enquanto tudo isso
acontecia, eu estava a menos de trés metros de
distancia, escrevendo um livro sobre como fazer
exatamente aquilo.

Estou contando isso principalmente para ter a
oportunidade de me vangloriar por ter terminado outra
turné de teatros lotados em todo o pais, apresentando o
meu tipo particular de ilusionismo. Mas também gostaria
de chamar atencao para algo que mencionei nas
primeiras regras

do jogo deste livro: nao importa quem vocé seja nem o
que faca, vocé encontrara serventia para os Jogos de
Poder. Eles nao apenas ajudarao a melhorar a sua vida,
como ela passara a ser mais eficiente, de maior escopo e
definitivamente mais divertida.

Meu bom amigo PaRappa the Rapper costuma resumir
essa filosofia de vida, exclamando constantemente:
“Vocé tem que acreditar!” E é claro que vocé serd um
jogador melhor dos Jogos de Poder se também acreditar
nas coisas que fala e faz. Todas as técnicas deste livro
podem nao se adequar pessoalmente a vocé. Se algumas
delas o deixarem desconfortavel, nao se obrigue a usa-
las exatamente do mesmo modo em que foram escritas.
Experimente e mude-as até que encaixem melhor. Vocé
precisa encontrar as suas maneiras pessoais de jogar os
Jogos de Poder.

Como sempre acontece quando tentamos algo novo, é



facil acreditar que o mundo inteiro conseguira perceber
exatamente o que estamos fazendo. Mesmo se vocé
notar, em termos racionais, que ninguém estd prestando
atencao ao que vocé faz e que o mundo dificilmente
repara se vocé se barbeou ou ndao, nem sempre é o que
sentimos, especialmente quando vocé esta
experimentando técnicas novas na area de interacao
humana. Assim, é facil achar que vocé sera
desmascarado a qualquer momento.

Relaxe. Lembre-se de que esses pensamentos estao
todos na sua cabeca. Nao estao na cabeca de mais
ninguém. Se vocé pensar bem, qual seria a pior coisa
gue poderia acontecer? Se vocé esquecer o que ia dizer,
enrolar a lingua ou nao conseguir se expressar com
clareza, o maximo que acontecera é precisar falar outra
vez. Ninguém serd ferido, morto nem preso. O pior que
poderia acontecer é alguém achar que vocé agiu de
modo meio estranho por um segundo.

Vocé pode discordar, argumentando que o pior nao seria
tropecar nas palavras, mas sim alguém flagrar vocé
tentando influencia-lo. Concordo que isso talvez fosse
pior, mas esse ponto também é inteiramente tedrico.
Ninguém jamais vai chamar vocé para criticar o seu
sorriso contagiante e o seu uso sutil da palavra “e”.
Simplesmente nao acontecera pelo mesmo motivo que
justifica por que essas técnicas funcionam, em primeiro
lugar: estamos longe de observar tanto as pessoas como
imaginamos. E se

alguém questionar o seu comportamento (mas, como eu
disse, isso nao acontecerd), é sempre possivel sorrir e
responder: “Ha? Eu achei que era vocé quem estava
tentando me manipular!”



Agora que passamos todas essas paginas juntos,
discutindo os Jogos de Poder, espero que tenha ficado
totalmente claro que o poder n3o é algo que se toma. E
algo que as outras pessoas dao a vocé. Desculpe por ser
repetitivo, mas é importante. Concedemos poder as
pessoas que consideramos confidveis e carismaticas e
que parecam equilibradas. Pessoas seguras o suficiente a
ponto de nao sentirem a necessidade de se exibir por ai.
Pessoas que ficam a vontade em situacdes diferentes,
mas nao esquecem de respeitar os outros. Seguras de si
mesmas, mas nao metidas.

Muitos cometem o erro de tentar impressionar os outros
batendo no peito e gritando: “Estou aqui! Olhem todos
para mim! Vejam o que posso fazer!!!” Mas nao
desejamos dar a nossa confianca ou 0 nosso poder a
pessoas assim. Pessoas assim precisam rouba-los.

Porém, ficamos absolutamente felizes em dar todo o
poder possivel, voluntariamente, a alguém que seja
seguro o bastante para dizer: “Oi, é vocé! E tdo bom ver
vocé, sente aqui! Eu posso ajudar vocé ?”

E realmente necessério jogar esses tipos de Jogos de
Poder? Nao podemos relaxar e sermos nés mesmos? E
claro, acho que vocé deve ser sempre vocé mesmo em
todas as circunstancias. Até digo que vocé deve ser o
melhor possivel. Mas, ainda assim, qguem vocé é e onde
vocé estd na vida dependem amplamente de como
percebe e utiliza (ou deixa de perceber e utilizar) as
redes e relacdes sociais que existem ao redor. Por isso é
tao importante saber como os Jogos de Poder sao
jogados e consequir joga-los de modo que todos os
envolvidos vivam uma experiéncia positiva.

Compare as duas situacoes seguintes: o seu colega



George (sim, teremos um ultimo encontro com George
antes do fim) como sempre conseguiu influenciar vocé a
fazer o que ele queria, atazanando e pressionando. Vocé
fez principalmente porque queria que ele ficasse quieto.
Vocé fica meio incomodado porque George nao é mais
sensivel as necessidades dos outros. George pode
conseguir as coisas exercendo poder, mas o preco é que
0s envolvidos nao ficam nada felizes. Certo dia,

ele procura vocé e diz que precisa da sua ajuda. Vocé
estara disposto a ajudar alguém como ele nessa
situacdo? E facil adivinhar. De repente, a sua agenda
estard cheia até marco do ano que vem. No minimo.

E ai vocé também conhece outro cara, John, que também
procurou vocé e também precisa de ajuda. Assim que
ouve a voz dele ao telefone, vocé se lembra de toda a
alegria que sentiu ao conhecé-lo, como ele sempre
parece entender o que vocé quer dizer e como
trabalharam bem juntos. Vocé faria o possivel (até o
impossivel) para ajudar John. Ele nem precisaria pedir. E
claro que vocé sempre desejaria ajuda-lo. Agenda cheia
de compromissos? E claro que vocé poderia achar uma
brecha.

Sempre que conhece alguém, vocé é George ou John (ou
Georgina ou Joana, se preferir) aos olhos da pessoa e
sera tratado assim. Alguém irritado pode nao importar
tanto, contanto que vocé consiga o que deseja. Mas vocé
conhecera milhares de pessoas na sua vida. Entao,
multiplique as reacdes que George e John receberam por
milhares e pense em como vocé quer que as coisas
sejam. Fica mais importante ao pensar assim, certo?

Ninguém chega ao topo sozinho e isso se aplica a vocé
também, ndao importa qual “topo” vocé queira conquistar.



Os grandes vencedores na vida sao aqueles que usam o0s
Jogos de Poder através das pessoas, os jogadores de
poder qgue conseguem cativar a alma e o coracao das
pessoas ao redor e sao levados ao topo de qualquer
escada que tenham escolhido subir sobre os ombros dos
Seus Novos amigos.

Vocé ja tem pessoas ao redor. Elas podem até estar em
volta, esperando vocé. Entao, encontre a sua escada,
leve-a e mostre a todos como esta feliz em vé-los. Os
jogos mais divertidos e Uteis que vocé jogara sao os
Jogos de Poder e vocé ja pressionou o botdo “iniciar”.
Agora pressione “para cima”, “para cima”, “para baixo”,
“para baixo”, “esquerda”, “direita”, “esquerda”, “direita”,
llb"’ Ma"...

Henrik Fexeus

Hammarby Sjostad

... assim termino, percebendo que talvez o fim
ainda nao tenha sido escrito. Atrus, Myst

JOGO SALVO

QUER JOGAR OUTRA VEZ? SIM/NAO
Textos de capa

Contracapa

PODER:

habilidade de influenciar o comportamento dos outros



JOGO:

reposicionamento estratégico de varios objetos com a
intencao expressa de conseguir um resultado especifico

JOGOS DE PODER:

habilidade de influenciar estrategicamente o
comportamento dos outros para conseguir o resultado
desejado

Orelhas

Pouca gente desejara que vocé leia este livro. O seu
chefe é um, definitivamente. E, se vocé for o chefe, os
seus funciondarios tampouco vao querer que vocé leia.
Basicamente, qualquer pessoa que leve vantagem em
ser superior a vocé preferira que vocé nao leia. Como os
caras do outro departamento, que concorrem com vocé
pelos mesmos recursos do orcamento. Ou a garota que
esta de olho no bonitao da turma em quem vocé também
esta interessada.

Isso se aplica, sobretudo, aos politicos, pessoas que
trabalham com lobbying e outros que ganham a vida
fazendo vocé concordar com eles. Nao estou tentando
criticar essas atividades. Essas pessoas sao muito
ambiciosas nas tentativas de conquistar vocé. O seu
diretor provavelmente participou de aulas de oratéria
para aprender teorias complicadas sobre pathos e I6gos,
e aquela agéncia publicitaria deve ter

investido muita grana em pesquisas sobre psicologia da
propaganda. Tudo para convencer vocé melhor.

E ai um livro assim aparece e estraga tudo.



Este livro inclinard a balanca ao seu favor. Nao importa
se vocé for vendedor, advogado, garcom, professor,
cuidador, gerente estratégico, estudante ou encantador
de caes, a minha meta é ajuda-lo a dominar a arte de
conseguir o gue quer, e nao o que os outros querem.
Deixe-os envolvidos em aulas e pesquisas. Atividades
assim podem ser interessantes e divertidas, mas nao sao
realmente necessarias. Mais facil é parar de ser um
seguidor e tornar-se um lider.

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, comecou a
interessar-se pela magia. Isso fez de seus anos na escola
um verdadeiro teste, nao tanto para ele préprio, mas
para as outras criancas. 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 hoje ele se
pergunta por gue 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. E autor
do A arte de ler mentes, bestseller traduzido em dezenas
de paises.
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A linguagem corporal é a administracao do tempo, do
espaco, da aparéncia, da postura, do gesto, da prosddia
vocal, do toque, do cheiro, da expressao facial e do
contato visual. A mais recente pesquisa na neurociéncia
e psicologia provou que a linguagem corporal é crucial
para a eficacia da lideranca - e este livro vai mostrar a
vocé, exatamente, como ela impacta a capacidade dos
lideres em negociar, administrar a mudanca, estabelecer
a confianca, projetar o carisma e promover a
colaboracao.
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A arte de conquistar superpoderes mentais
Fexeus, Henrik 9788532660909 588 paginas

Compre agora e leia

Henrik Fexeus, popular leitor de mentes e ilusionista, ja



realizou, diversas vezes, estupendas demonstracdes de
como é elastico o cérebro humano e que resultados nés
podemos alcancar através de simples treinamento
pessoal. Em livros anteriores, o autor nos ensinou sobre
como, consciente ou inconscientemente, influenciamos
uns aos outros. Neste caso, pela primeira vez, ele nos
ensina a nos concentrarmos No NOSSO proprio cérebro e
nas nossas proprias capacidades. A Arte de Conquistar
Superpoderes Mentais é um livro objetivo, divertido e
esclarecedor, com uma promessa clara: todos podem
aperfeicoar sua mente e aprender técnicas e raciocinios
a fim de alcancar uma vida mais rica. Todos nés temos
grandes qualidades por utilizar, qguando se trata de nos
tornarmos supercriativos, de conseguir uma memoria
melhorada ou atingir sonhadas metas.
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Ler, escrever e analisar a lingua a partir de géneros
textuais € uma obra que investiga diferentes géneros e
busca estratégias para o ensino de leitura, escrita e
praticas de analise da linguagem. O livro associa as
atividades de leitura e escrita a analise dos aspectos
linguisticos com vistas a contribuir para o dominio da
lingua padrao. E indicado tanto para o Ensino Médio
como para o Ensino Superior.
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Os efeitos colaterais do discurso motivacional. O
mercado de palestras e livros motivacionais esta
crescendo desde o inicio do século XXI e nao mostra
sinais de desaquecimento. Religides tradicionais estao
perdendo adeptos para novas igrejas que trocam o
discurso do pecado pelo encorajamento e autoajuda. As
instituicoes politicas e empresariais mudaram o sistema
de punicao, hierarquia e combate ao concorrente pelas
positividades do estimulo, eficiéncia e reconhecimento
social pela superacao das préprias limitacdes. Byung-
Chul Han mostra que a sociedade disciplinar e repressora
do século XX descrita por Michel Foucault perde espaco
para uma nova forma de organizacao coercitiva: a
violéncia neuronal. As pessoas se cobram cada vez mais
para apresentar resultados - tornando elas mesmas
vigilantes e carrascas de suas acdes. Em uma época
onde poderiamos trabalhar menos e ganhar mais, a
ideologia da positividade opera uma inversao perversa:
nos submetemos a trabalhar mais e a receber menos.
Essa onda do "eu consigo" e do "yes, we can" tem
gerado um aumento significativo de doencas como
depressao, transtornos de personalidade, sindromes
como hiperatividade e burnout. Este livro transcende o
campo filoséfico e pode ajudar educadores, psicdlogos e
gestores a entender os novos problemas do século XXI.
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O livro tenta desvendar a comunicacao nao-verbal do
corpo humano, primeiramente analisando os principios
subterraneos que regem e conduzem o corpo. A partir
desses principios aparecem as expressoes, gestos e atos
corporais que, de modos caracteristicos estilizados ou
inovadores, expressam sentimentos, concepc¢oes, ou
posicionamentos internos. Acompanham 314 ilustracoes.
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