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Introducao

Como conseguir o que vocé quiser de
qualquer pessoa (ou pelo menos aumentar
ao maximo suas chances)

Quem nunca admirou as pessoas de sucesso? Elas estao por ai,
batendo papo cheias de confianca em festas e reunioes de traba-
lho. Tém os cargos mais altos, os parceiros mais interessantes, os
amigos mais legais, as contas bancarias mais recheadas e moram
nos melhores enderecos.

Mas muitas delas ndo sdo mais inteligentes nem estudaram
mais que vocé. Nem mais bonitas elas sdao. Como alcangaram
esse patamar? Alguns dizem que isso ¢ um dom. Outros, que
elas se casaram com pessoas influentes ou que simplesmente
tiveram sorte. Nada disso. Elas chegaram a essa posigao privile-
giada porque sdo mais habeis em lidar com pessoas.

Ninguém chega ao topo sem ajuda. Ao longo dos anos, as
pessoas de sucesso foram conquistando a mente e o coragdo de
centenas de outras que as ajudaram a subir, degrau a degrau, a
escada profissional ou social.

Os que estao ao pé da escada olham para cima e reclamam
que os que estdo no topo formam panelinhas e criam uma bar-
reira invisivel que os impede de subir. Nao percebem que sdo res-
ponsaveis pela propria rejei¢do e que suas falhas de comunicagao
prejudicam o relacionamento amoroso, a amizade ou o negécio.

Por outro lado, é como se os vencedores tivessem estratégias
especificas, um toque de Midas que transformasse tudo que fa-



zem em sucesso. Que estratégias sao essas? Ao longo deste livro
vocé vai aprender de tudo um pouco: como consolidar amizades,
conquistar as pessoas, ter mais chances de ser contratado ou pro-
movido e fidelizar seus clientes. Este livro ensina 92 estratégias
- que chamaremos de “truques” — para vocé usar no dia a dia, se
tornar mestre nesse jogo e obter o que deseja na vida.

Como esses truques foram revelados

Muitos anos atras, durante um ensaio para uma peca estudan-
til, um professor ficou irritado com a minha péssima atuagao
e gritou:

- Nao, ndo! Seu corpo contradiz suas palavras. Seus movi-
mentos e sua postura revelam tudo que vocé esta pensando.
Vocé pode ser capaz de fazer 7 mil expressdes, mas cada uma
delas expde quem vocé é e o que esta pensando.

Em seguida ele disse algo que jamais esquecerei:

- Seus movimentos sdo uma autobiografia ambulante.

Ele estava certo. No palco da vida real, cada movimento que
vocé faz conta a histoéria da sua vida. Os cdes escutam sons que
nossos ouvidos nao detectam. Os morcegos enxergam no escu-
ro formas que nossos olhos nao veem. E as pessoas fazem mo-
vimentos subconscientes que tém o poder de atrair ou repelir.
Cada sorriso, cada testa franzida, cada palavra e cada tom de
voz atrai ou afasta as pessoas.

Quem nunca teve uma vontade inexplicavel de pular fora de
um negdcio ou de aceitar uma oferta mesmo sem ter todos os
dados para fazer uma andlise completa? Em geral ndo sabemos
ao certo o que nos faz tomar decisdes instintivas, mas é fato que
existem elementos subliminares que nos levam a considera-las.



A cada segundo, duas pessoas que estejam de frente trocam
cerca de 10 mil unidades de informagao entre si. Segundo uma
pesquisa, “provavelmente precisariamos que metade da popula-
¢ao adulta dos Estados Unidos passasse a vida inteira na tare-
fa de identificar as unidades de informagao que fluem em uma
hora de interagao entre duas pessoas™’

Sabendo que trocamos tantas informagdes involuntariamen-
te em tdo pouco tempo, serda que podemos pensar em técnicas
concretas para transmiti-las com clareza, confianga, credibili-
dade e carisma?

Decidida a encontrar essa resposta, li praticamente todos os
livros ja escritos sobre habilidades de comunicagao, carisma e
quimica interpessoal. Analisei centenas de estudos realizados
ao redor do mundo sobre as qualidades que compdem a lide-
ranca e a credibilidade. Os cientistas sociais ndo deixaram pedra
sobre pedra na busca por descobrir essa férmula. Por exemplo,
cientistas chineses conduziram uma pesquisa para descobrir se
a alimentacéo influencia o carisma.> Nem preciso dizer que ra-
pidamente abandonaram a tese.

Dale Carnegie foi 6timo,
mas nos vamos além

A majoria desses estudos confirmou o que diz Dale Carnegie
em sua obra classica, Como fazer amigos e influenciar pessoas,
publicada pela primeira vez em 1936. No livro, ele defende que
para alcangar o sucesso é preciso sorrir, demonstrar interesse
pelos outros e fazer com que as pessoas se sintam bem consigo
mesmas. “Ndo me surpreende”, pensei. E uma verdade que vale
hoje também.

11



Assim, se de la para ca centenas de outros autores vém ofe-
recendo o mesmo conselho, por que precisamos de mais um
livro dizendo como fazer amigos e influenciar pessoas? Por dois
motivos fundamentais.

Primeiro: Imagine que um sabio lhe diga “Quando estiver
na China, fale chinés”, mas nao lhe dé nenhuma aula do idioma.
Muitos especialistas em comunica¢ao sao como esse sabio. Di-
zem o que fazer, mas nao como fazer. Hoje em dia nao basta di-
zer “Sorria” ou “Faca elogios sinceros”. Hoje as pessoas sao mais
inteligentes, captam mais sutilezas no seu sorriso, mais sentidos
no seu elogio. As pessoas bem-sucedidas ou atraentes sdo cer-
cadas por puxa-sacos que fingem interesse e as bajulam o tempo
todo. Os clientes estdo cansados de vendedores que dizem “Esta
roupa fica 6tima em vocé” e saem correndo para pegar a maqui-
ninha do cartio. As mulheres ficam com o pé atras com pessoas
que dizem “Vocé estd linda” enquanto as puxam para o quarto.

Segundo: O mundo mudou muito, e acredito que precisamos
de uma nova férmula para o sucesso. Para encontra-la, observei
as pessoas de sucesso da atualidade. Analisei as técnicas usa-
das por grandes empresarios para fechar negdcios, por oradores
para conquistar o publico, por religiosos para converter fiéis,
por atores para fascinar plateias, por celebridades para atrair os
fas e por atletas para vencer competicoes.

Descobri quais sao os blocos de construcao das qualidades
que levam essas pessoas ao sucesso e em seguida transformei es-
ses blocos em técnicas faceis de entender e aplicar. Batizei cada
técnica com um nome facil de lembrar. Enquanto desenvolvia as
técnicas, comecei a compartilhd-las com minhas plateias em pa-
lestras e semindrios. Meus clientes — muitos deles CEOs de gran-
des empresas — se empolgaram e também fizeram contribuigdes.

Sempre que estive na presenca de grandes lideres, analisei



sua linguagem corporal e suas expressoes faciais. Prestei aten-
¢d0 na forma como conduzem conversas casuais, na entonagao
que usam, nas palavras que escolhem. Vi como eles lidam com
familiares, amigos, socios e adversarios. Sempre que detectava
algo a mais, pedia-lhes que me explicassem. Analisaivamos essa
sabedoria juntos, depois a transformavamos num “truque” que
as pessoas pudessem executar com facilidade.

Minhas descobertas e as sacadas de algumas dessas pessoas
estdo neste livro. Algumas sdo sutis, outras, surpreendentes,
mas todas sdo factiveis. Quando vocé domind-las, todo mun-
do - de recém-conhecidos a familiares, de grandes amigos a co-
legas de trabalho - abrird o cora¢ao, a casa, a empresa e até a
carteira para lhe dar o que vocé quiser.
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Parte 1

Como intrigar as pessoas
sem dizer nenhuma palavra

Vocé s6 tem dez sequndos
para mostrar que é importante

O instante em que dois seres humanos se olham pela primei-
ra vez é poderoso. A visdo inicial que os outros tém de vocé
fica gravada para sempre na memdoria deles. As primeiras im-
pressdes sao inesqueciveis porque, no mundo acelerado, sobre-
carregado de informagdes e estimulos em que vivemos hoje, as
pessoas tém pressa, precisam fazer avaliagdes rapidas para en-
tender o ambiente a seu redor. Assim, no momento em que elas
conhecem vocé, tiram uma foto mental instantanea sua. Duran-
te um bom tempo, essa imagem ¢ o unico dado a seu respeito no
qual elas se baseiam para criar uma imagem sua.
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Seu corpo berra antes de seus labios falarem

Mesmo antes de vocé dizer uma palavra sequer, a sua esséncia ja
se instalou no cérebro das pessoas. Seu olhar e seus movimentos
corporais formam mais de 80% da primeira impressdo que as
pessoas tém a seu respeito. Vocé ndo precisa dizer nada.

Ja morei e trabalhei em paises cujo idioma eu nao falava, e,
mesmo sem trocar uma unica palavra com os nativos, os anos
provaram que minhas primeiras impressoes sobre eles estavam
certas. Quando eu conhecia as pessoas em eventos profissio-
nais, sabia de imediato se elas iam com a minha cara e que status
tinham na empresa. S pela forma de se movimentar eu sabia
quem eram 0s pesos-pesados e quem eram 0s pesos-pena.

Nao tenho nenhuma habilidade extrassensorial. Vocé tam-
bém nao, mas também saberia identificar quem é importante e
quem néo é. Acontece que, antes mesmo de processar um pen-
samento racional sobre alguém, vocé capta dados com um sexto
sentido. Estudos mostram que as reagdes emocionais aconte-
cem antes de o cérebro ter tempo de registrar o que as provo-
ca.’ Assim, no instante em que uma pessoa olha para vocé ja se
estabelecem as bases da relagéo.

Se vocé perguntar a um bom caricaturista como ele faz para
retratar uma pessoa interessante, inteligente, forte, carismatica,
honesta, fascinante, carinhosa e interessada, ele vai dizer que bas-
ta desenha-la com uma postura perfeita, expressao atenta, sorriso
confiante e olhar direto — a imagem ideal de alguém importante.

Como parecer importante

Como parecer importante aos olhos de quem nunca me viu,



nao me conhece bem ou nao sabe com que eu trabalho? Como
me destacar na multidao e fazer com que as pessoas a mi-
nha volta imaginem que eu sou interessante e se aproximem
para conversar?

A verdade é que todos noés nos fazemos perguntas desse tipo
em algum momento, sobretudo quando estamos em meio a
pessoas que ndo sao do nosso circulo social ou profissional.

Ao usar as técnicas da Parte 1, vocé transmitira a imagem de
uma pessoa especial a quem estiver ao redor e ird se destacar
mesmo que ndo esteja com a sua turma.

Vamos comegar pelo seu sorriso.
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Como ter um sorriso magico

Uma das dicas primordiais de Dale Carnegie em Como fazer
amigos e influenciar pessoas ¢ SORRIR. Década apos década,
praticamente todos os gurus de comunicagdo repetiram esse
mantra. Mas é hora de analisar o papel do sorriso nas relagdes
humanas atuais, pois a verdade é que um sorriso rapido de 1936
nem sempre funciona hoje.

Atualmente as pessoas estdo mais atentas e ndo se deixam
mais influenciar pelo antiquado sorriso instantaneo do sécu-
lo XX. Preste aten¢do nos lideres, negociadores e CEOs. Eles
ndo sorriem para agradar - pelo contrario, sorriem com menos
frequéncia, mas é um sorriso mais poderoso, que faz o mundo
inteiro sorrir junto.

Pesquisadores catalogaram dezenas de tipos de sorriso. Vao
do sorriso tenso de um mentiroso encurralado as gargalhadas
de um bebé sentindo cdcegas. Alguns sorrisos sao calorosos,
outros sdo frios. Alguns sdo verdadeiros, outros sao falsos.
Quem sabe lidar com pessoas tem nog¢ao do poder do sorri-
$0, por isso procura aperfei¢oa-lo para causar o maior impac-
to possivel.



Como aperfeicoar seu sorriso

No mundo dos negdcios, lidamos com pessoas de todos os tipos
diariamente, e cada uma reage positivamente a um tipo de abor-
dagem, mas, se ha uma regra geral que se deve ter em mente ao
lidar com empresarios e pessoas importantes do seu ramo profis-
sional, é esta: procure sempre parecer sincero. E fato que ndo ha
nada que parega mais falso que um sorriso automatico e instanta-
neo, daqueles que damos sem pensar nem saber o motivo.

Se vocé sorri rapido, seu interlocutor conclui que vocé s6
quer agradar. Por outro lado, quando vocé aprende a atrasar o
sorriso por uma fracao de segundo, as pessoas sentem que ele é
sincero e destinado somente a elas. Pessoas consideradas mais
confidveis e integras demoram mais a sorrir, e quando o fazem é
um pouco mais devagar, evitando o sorriso automatico.

Técnica 1: Sorriso lento

Quando conhecer alguém, ndo abra um sorriso rapido e ime-
diato, como se fosse para qualquer pessoa que entrasse no
seu campo de visdao. Em vez disso, olhe para o rosto da pes-
soa por um segundo. Faca uma pausa. Absorva a personali-
dade dela. Ai, sim, permita que um sorriso grande, caloroso
e receptivo tome conta do seu rosto e transborde para os
olhos. Esse atraso de uma fragao de segundo convence as
pessoas de que seu sorriso € genuino e exclusivo.

Agora vamos subir um pouquinho no rosto e falar das suas
ferramentas de comunica¢ao mais poderosas: os olhos.
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2

Como usar os olhos para parecer
inteligente e perspicaz

As pessoas amadas por todos nao se limitam a manter contato
visual. Elas sabem que pessoas inseguras ou desconfiadas nao
gostam de ser encaradas, pois se sentem ameagadas ou desres-
peitadas. E por isso que quem viaja muito procura entender as
diferencas culturais da linguagem corporal dos paises que visita.
Mas, na nossa cultura, sustentar o contato visual pode ser vanta-
joso, sobretudo nos negocios.

Uma pesquisa tentou descobrir qual era o efeito exato do
contato visual.* Os cientistas pediram que os participantes man-
tivessem uma conversa casual de dois minutos. Metade foi ins-
truida a manter contato visual intenso e a contar o nimero de
vezes que a outra pessoa piscava. A outra metade ndo recebeu
nenhuma orientagdo. Ao final, os participantes que nao rece-
beram orientagdo relataram um sentimento de respeito e afeto
significativamente maior pelos colegas que estavam contando o
numero de piscadas e, portanto, sustentando o contato visual.

Olhos de génio

Além de despertar sentimentos de respeito e afeto, o contato
visual intenso, quando feito na medida certa, transmite a im-
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pressdo de que vocé é uma pessoa inteligente e capaz de realizar
raciocinios abstratos.

Nossa reagao a um olhar profundo tem base bioldgica.
Quando vocé olha fixo nos olhos de outra pessoa, os batimen-
tos cardiacos dela disparam e o coragdo lanca na corrente san-
guinea uma substancia parecida com adrenalina.’ E a mesma
reagdo das pessoas quando comec¢am a se apaixonar. Quando
vocé aumenta deliberadamente o contato visual durante inte-
ragdes sociais ou profissionais, as pessoas sentem que cativa-
ram voceé.

Téenica 2: Olhos fixos

Imagine que vocé nao tenha permissao para tirar os olhos
da outra pessoa. Mantenha o contato visual mesmo apds ela
parar de falar. Quando precisar desviar os olhos, faca isso
lentamente, com relutancia.

Se vocé sentir que a pessoa esta desconfortavel com a
sua atitude, va devagar: no comeco evite entrar em assuntos
pessoais, para que ela ndo se sinta ameacgada ou o interpre-
te mal, e aumente o contato visual aos poucos.

Vocé ja percebeu a diferenca de tratamento que recebe num
restaurante quando faz o pedido olhando nos olhos do gar¢om?
Se ndo, experimente usar essa técnica. Erga a cabeca, encare o
garcom, sorria, faga o pedido e sustente o olhar por um segundo
a mais que de costume. Vocé vai parecer uma pessoa sensivel e
atenciosa, e essa mudanga surtira efeito: o garcom vai servi-lo
excepcionalmente bem pelo resto da noite.

Se vocé lida com clientes ou com o publico, essa técnica faz
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toda a diferenca. Para a maioria das pessoas, manter contato
visual é sinal de confianca, sabedoria e apoio.

Agora vamos dar um passo além dos Olhos fixos. Com a pro-
xima técnica de contato visual, vocé serda capaz de conquistar
qualquer pessoa.
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