Eppecialista em métodos de interrogatirio do exéercito norte-americans
p revela como utilizar as habilidades de um interrogador no cotidiano

Gregory Hartley e Maryann Karinch

POR QUE

AS PESSOAS

MENTEN

["COMD IDEKTIFICAR
RAPIDAMEKTE QUANDO
ALSUEM ESTA MEKTIKDO |

i —
i — r—

e ————
——

UNIVERSO DOS LIVROS



I
|
Epgpecialista em métodos de interrogatirio do exercito norte-americanc
revels como utilizar ag habilidades de um interrogador no cotidiano

U

Gregory Hartley e Maryann Karinch

AS PESSOAD

MENTEM

COMD IDENTIFICAR
RAPIDAMENTE QUAKDO
ALSUEM ESTA MENTIKDO |

e

UNIVERSO D05 lI‘l'IT.IJ:S






POR QUE
AS PESSOAS
MENTEM



Universo dos Livros Editora Ltda.

Rua do Bosque, 1589 — Bloco 2 — Conj. 603/606
CEP 01136-001 — Barra Funda — Sao Paulo/SP
Telefone/Fax: (11) 3392-3336
www.universodoslivros.com.br

e-mail: editor@universodoslivros.com.br

Siga-nos no Twitter: (@univdoslivros


http://www.universodoslivros.com.br/
mailto:editor@universodoslivros.com.br
https://www.twitter.com/univdoslivros

Gregory Hartley e Maryann Karinch
POR QUE

AS PESSOAS
MENTEM

COMO IDENTIFICAR

APIDAMENTE QUANDO
iLGU%M EST-,R MENTINDO

S&o Paulo
2018

T Editomal
UNIVERSO DOS LIVROS



How to spot a liar
Copyright © 2012 by Gregory Hartley and Maryann Karinch

© 2018 by Universo dos Livros

Todos os direitos reservados e protegidos pela Lei 9.610 de 19/02/1998.
Nenhuma parte deste livro, sem autorizagdo prévia por escrito da editora,
podera ser reproduzida ou transmitida sejam quais forem os meios
empregados: eletronicos, mecanicos, fotograficos, gravacao ou quaisquer
outros.

Diretor editorial: Luis Matos

Editora-chefe: Marcia Batista

Assistentes editoriais: Aline Graca e Leticia Nakamura

Tradugdo: Leonardo Castilhone, Cely Couto e Verena Cavalcante
Preparacao: Tassia Carvalho

Revisao: Plinio Zunica e Guilherme Summa

Colaboracao: Guilherme Summa

Arte: Aline Maria e Valdinei Gomes

Projeto grafico: Valdinei Gomes

Capa: Marina de Campos

Dados Internacionais de Catalogacao na Publicagdo (CIP)
Angeélica [lacqua CRB-8/7057

H264p
Hartley, Gregory

Por que as pessoas mentem : quando identificar rapidamente quando
alguém esta mentindo / Gregory Hartley e Maryann Karinch ; tradugdo de
Leonardo Castilhone. — Sao Paulo : Universo dos Livros, 2018.

288 p.

ISBN: 978-85-503-0307-9



Titulo original: How to spot a liar

1. Veracidade e falsidade - Aspectos psicoldgicos 2. Decepcao — Aspectos
psicologicos 3. Comunicacao interpessoal . Titulo II. Karinch, Maryann
III. Castilhone, Leonardo

18-0197 CDD 177.3



AGRADECIMENTOS

Este livro ndo teria se tornado realidade sem Michael Dobson, o
responsavel por esta colaboracdo, pois ele nao apenas me compeliu a
escrever, como também me apresentou a Maryann, com quem tenho uma
relacdo bastante frutifera ¢ que ja rendeu sete livros. Sou grato a Allan
Stein, da Faculdade de Direito da Universidade Rutgers, pelo auxilio na
compreensao do processo de sele¢ao do juri. Obrigado a Dina pelo apoio e
por manter-me sao mesmo com tamanha carga de trabalho. Obrigado a Jim
McCormick por sua escolha de palavras e seu incentivo. Don Landrum, que
foi, durante muitos anos, um mentor inestimavel e¢ fez de mim o
interrogador em que me transformei. Obrigado a Mike Dyches por me
ajudar a me conectar com meu passado. Maryann, obrigado por tornar esse
processo o mais indolor e agradavel possivel. Também gostaria de
agradecer a Jack Schafer, cujo trabalho citamos aqui por conta das ideias
vanguardistas ¢ pelos bons papos em anos passados. Agradeco a Career
Press por dar inicio ao projeto e por ser uma equipe tao fantastica para se
trabalhar. Acima de tudo, obrigado aos homens e as mulheres que vestem o
uniforme da policia e nos protegem diariamente no anonimato.

— Greg Hartley

Obrigada a Jim McCormick pela grande perspicacia, pelo incentivo e por
outros auxilios praticos ao longo dessa jornada. Enorme reconhecimento a
Michael Dobson por me apresentar ao Greg, que enriqueceu demais meu
conhecimento a respeito do comportamento humano e tem sido uma pessoa
divertidissima para se trabalhar nos Ultimos sete anos. Também
agradecemos as colaborac¢des do Michael a esta edigdo. Obrigada também a
Debbie Singer Dobson pela contribuicdo generosa de sua expertise em
tracar perfis de personalidade; e a Dean Hohl, que nos trouxe uma historia
cativante, bem como sua maestria em organizar estilos. Também sou grata
pelo apoio e pelo entusiasmo que recebemos da equipe da Career Press,
especialmente Ron Fry, Michael Pye, Kirsten Dalley, Laurie Kelly-Pye,



Adam Schwartz, Gina Talucci, Nicole DeFelice, Kate Henches e Karen
Roy. Também agradecemos muito ao esforco de Allison Olson, que fez um
trabalho incrivel em divulgar nossa obra para que fosse impressa em
diferentes idiomas, ¢ a Newman Communications, por promover a primeira
edicdo com tanta eficacia, a ponto de agora termos uma segunda edicao.
Obrigada também aos amigos cuja competéncia os coloca numa posicao
unica de oferecer orientacdo em um livro sobre dizer a verdade,
principalmente a Patti Mengers, Ray Decker, John Biever e Saroj Parida.
Nossos agradecimentos também a David Kozinski, que ofereceu edi¢coes
muito Uteis na preparacdo da segunda edicdo. Também gostaria de
agradecer aos especialistas cuja pesquisa e escritos proporcionaram a base
para alguns dos insights deste livro, incluindo os psicologos Paul Ekman e
Jack Schafer, e o neurologista Antonio Damasio. E obrigada, Greg, por ser
um parceiro tao legal!

— Maryann Karinch



SUMARIO

Agradecimentos

INTRODUCAO

Por que vocé precisa deste livro?
SECAO I: CONTEXTO

CarituLo 1
De onde vém essas técnicas?

CariTULO 2
Por que € como as pessoas mentem?

CapiTuLO 3
Homens e mulheres (e criangas) sao diferentes?
SECAO II: FERRAMENTAS

CarituLo 4
Planejamento e preparagao

CapiTULO 5
Definindo a linha de base para detectar e aplicar estresse

CariTuLO 6
Extraindo informacodes

CariTuLo 7
Arrancando a verdade

SECAO III: APLICANDO AS FERRAMENTAS NO AMOR



CAPiTULO &
Descoberta

CapriTULO 9
Mude a forma como luta

CarpiTuLo 10
Vocé esta apaixonado ou em cativeiro?
SECAO IV: APLICANDO AS FERRAMENTAS AOS NEGOCIOS

CarituLo 11
Tome as rédeas da situacao

CariTuLo 12
Conduza a entrevista

CarituLo 13
Feche o negbcio
SECAO V: AUTODEFESA

CariTuLo 14
Como evitar ser vitima destas técnicas

Conclusao
Glossario
Bibliografia



INTRODUCAO

POR QUE VOCE PRECISA DESTE
LIVRO?

Nossos corpos, inclusive nossos cérebros, possuem semelhangas notaveis
e diferencas chocantes. Temos as mesmas estruturas fisicas fundamentais —
coracao, boca, pescoco, cortex cerebral e assim por diante. Eu, no entanto,
sou um cara ruivo € magricela, com orelhas grandes e olhos atentos.
Acrescente religido, cultura, educagao e outras caracteristicas nao fisicas a
essas distingdes entre nds, € vocé€ e eu nos pareceremos ainda menos.
Poderia ser verdade, portanto, que emitimos os mesmos sinais quando
mentimos ou passamos por estresse? Nao e sim. Nao ¢ verdade que fodos os
seres humanos andam para a direita quando estdo mentindo, mas alguns
andam. Nao ¢ verdade que fodas as pessoas cruzam os bragos quando nao
querem que alguém invada seu espago vital, mas algumas agem assim.
Podemos fazer afirmagdes contundentes somente a respeito de poucas
coisas, como o fato de que os humanos em um estado de forte ansiedade
exalam um cheiro terrivel.

O zo6logo Desmond Morris, autor de estudos classicos sobre conexdes
comportamentais entre pessoas € nossos ancestrais simios, apresentou-nos
um arcaboug¢o que serviu para documentar como SOmos propensos a reagir
a certos estimulos. Contudo, suas conclusoes nao deveriam ser consideradas
verdades absolutas, e ¢ por 1sso que nao posso lhe oferecer uma mera lista
de como detectar um mentiroso. O que posso fazer € ensina-lo a estabelecer,
no caso concreto, se alguém estd ou nao mentindo pelo que estd ou nao
dizendo. Posso também lhe oferecer os passos ndo apenas para extrair a
verdade de alguém, mas também para resistir ao impulso de fazer com que
vocé divulgue informagdes que deseja manter para si.



Este livro ¢ um manual pratico para aprender e usar as sofisticadas
ferramentas psicologicas dos interrogadores. Se alguém mentiu para voce,
manipulou vocé ou o encurralou de alguma maneira, voc€ precisa deste
livro. Se tiver um relacionamento importante com conjuge, chefe, pai, mae,
cliente, filho, empregado ou amigo que esté faltando com honestidade, vocé
precisa deste livro. Vocé€ ndo quer passar a vida inteira usando uma placa
com os dizeres “vitima” ou “otdrio” na testa. Para que isso ndo acontega,
voce precisa das técnicas tratadas nesta obra, que lhe proporcionarao aquilo
que costumo chamar de “habilidades interpessoais extremas”.

Este livro, porém, ndo foi feito s6 para gerenciar seus relacionamentos
com uma esposa infiel ou um chefe manipulador. As mesmas técnicas que o
ajudam a contornar tais situagdes sao aquelas que o ajudam a impor sua
vontade numa negociagdo salarial, a conduzir um cliente potencial a um
resultado desejado e, em alguns casos, a descobrir por que € necessario
encerrar uma relagdo profissional ou pessoal. Elas o ajudardo a conduzir
entrevistas de emprego ou a ser bem-sucedido nelas e atrair possiveis
clientes. Advogados que precisam ler expressoes e estabelecer a veracidade
dos fatos encontrardo dezenas de taticas confiaveis. Qualquer um que
estiver tentando sobreviver ao cenario de encontros, que possui
adolescentes em casa ou que trabalha no Capitdlio encontrard maneiras de
lidar com as adversidades e vencé-las.

As pessoas quase sempre me perguntam se uso essas técnicas com a
minha familia e meus amigos. A resposta ¢: “Nao — contanto que eu tenha
motivos para confiar neles”.

— Greg Hartley



SECAO I:
CONTEXTO




CarituLO 1

DE ONDE VEM ESSAS TECNICAS?

POR QUE VOCE DEVERIA APRENDER ISSO?

Na vida cotidiana, uso as ferramentas descritas neste livro quando nao
confio em alguém ou quando preciso impor minha vontade por algum
motivo. Usa-las constantemente para manipular pessoas queridas e colegas
de trabalho faria de mim um sociopata. Usa-las sabiamente significa que
compreendo o fato de que tenho direitos naturais — direito a um tratamento
humano, a honestidade e ao jogo limpo.

Em sua vida, vocé tem um leque de opgdes para escolher aonde vai ou o
que vai fazer; isso lhe permite agir com certeza. No passado, quando
comecel a usar as ferramentas de interrogatorio, criei dilemas para que
prisioneiros tivessem apenas duas péssimas opg¢des. Eles se viram
precisando escolher entre fazer algo inerente a propria natureza, mas que ia
de encontro as vontades deles, ou fazer algo que, apesar de contrariar tal
natureza, desejavam fazer. Por exemplo, pessoas honestas divulgavam
segredos mesmo que isso significasse traicdo aos comparsas, ¢ soldados
leais desertavam porque queriam parar com a carnificina. No primeiro caso,
eu os forgava a resolver um problema que colocava as necessidades
individuais deles em detrimento das necessidades do grupo e, no segundo
caso, eu os for¢ava a colocar as necessidades do grupo em detrimento das
individuais. Tudo o que fiz foi explorar a tendéncia humana de enveredar
pela via de menor resisténcia. Essa habilidade ¢ parte integral do que vocé
vai aprender.

Ser um interrogador ¢ mais ou menos como ser o valentdo do recreio:
trata-se de identificar os pontos fracos de uma pessoa e pressiona-los até o
fim. Por isso, vocé deve tomar cuidado na hora de praticar as habilidades de
um interrogador. Sua vida ndo ¢ um campo de guerra, portanto, ndo saia por



ai tratando seus filhos e colegas de trabalho como se fossem inimigos que
voc€ jamais voltard a encontrar. Sua meta ¢ insistir na sinceridade ou
detectar estresse a fim de que isso seja usado para obter o resultado
almejado, ndo manipular aqueles a sua volta por esporte.

Pouquissimas pessoas sabem usar as técnicas descritas neste livro —
conscientemente, quero dizer. A maioria dessas habilidades ja existe em seu
repertorio, mas vocé nao pode abusar delas a bel-prazer ou usa-las em
conjunto com talentos similares. Até mesmo boa parte dos tais
interrogadores que lidam com suspeitos de terrorismo sdo, na verdade,
questionadores que nao possuem o treinamento adequado para influenciar a
motivacdo humana, ler a linguagem corporal e orquestrar técnicas de
interrogatorio. Realizar boas perguntas ¢ uma das muitas habilidades que
voce esta prestes a explorar.

Portanto, quando voc€ aprender a combinar taticas efetivas de
interrogatério — linha de base, linguagem corporal, minimizagao, perguntas
eficazes —, serd Unico: o conjunto de experiéncias e peculiaridades que traz
para o jogo sdo diferentes das minhas ou das de qualquer outra pessoa que
ler este livro. Quando vocé compreender as mecanicas do estresse e
dominar as técnicas para manipular os medos e anseios das pessoas, sera
poderoso. Talvez ndo adote essas ferramentas assim que terminar a leitura,
mas dé algum tempo a si mesmo. Esse conjunto de habilidades, assim como
a mente humana, tende a amadurecer com o passar dos anos.

POR QUE APRENDI ISSO?

Comecei a desenvolver habilidades de interrogatério em 1989 (e ainda
estou aprendendo), durante o treinamento do Exército, o que comegou com
um desejo de aprender a lingua 4rabe. A maior parte dos interrogadores do
Exército quer muito mais aprender uma lingua estrangeira do que ficar cara
a cara com prisioneiros. Sao romanticos genuinos, € esse ¢ um dos
principais motivos pelos quais muitos decidem largar o servico. Na verdade,
a taxa de abandono tem permanecido alta no decorrer dos anos,
considerando que mais da metade dos que ingressam ndo conclui o
programa. Eu, por outro lado, fiquei empolgado quando o Exército disse
que eu faria parte da area de Inteligéncia. No entanto, descobri que fazer
parte do mundo da Inteligéncia ¢ s6 uma designacdo técnica. Os
interrogadores da Guerra Fria, assim como outros oficiais da Inteligéncia do
Exército, lidavam com materiais secretos por trds de um muro que os



protegia do restante do Exército. Em outras palavras, os interrogadores nao
precisavam ver a acdo na fronte de batalha.

A maquina de Inteligéncia dos Estados Unidos em modo de guerra, como
tem estado desde os ataques do 11 de Setembro de 2001, abrange uma
operagao de coleta de prisioneiros com fungdes escalonadas no trato destes.
Os prisioneiros saem das frentes até os locais de coleta e, por fim, até as
celas na retaguarda. Jovens soldados, com nada além do desejo de usar suas
habilidades linguisticas, praticamente sem treinamento em psicologia e sem
a capacidade de interpretar linguagem corporal, povoam o processo da
frente a retaguarda. Em sua grande maioria, sdo meros questionadores que
conhecem o idioma; s6 alguns poucos mais talentosos conseguem se tornar
o que chamo de interrogadores.

Interrogadores necessitam de conhecimento operacional para serem
eficazes; ndo podem atuar como as outras pessoas da Inteligéncia do
Exército. Eles precisam saber de maneira real, ndo apenas teorica, como os
soldados amigos e inimigos desempenham suas funcdes a fim de serem
capazes de lhes fazer perguntas das quais extrairdo fatos essenciais.

Em resumo, eu precisava estar na linha de frente para aprender a
interrogar os soldados inimigos que faziam parte das forcas mobilizadas.
Felizmente, fui enviado com o 5° Batalhdao de Forcas Especiais para a
Operagao Tempestade no Deserto. Aquilo me ensinou uma li¢ao valiosa que
passarei a frente, ja que vocé€ estd comegando o seu “treinamento”: se nado
souber do que estd falando, imponha limites ao tipo de informagao que sera
capaz de obter. Se ja foi entrevistado por um recrutador de recursos
humanos que nao sabia quase nada a respeito da sua profissdo, vocé vai
compreender o que € essa limitacao.

Essas técnicas ndo sdo secretas, porque nao sdo ensinadas. Abordagens
(esse ¢ o termo do interrogador para manobras psicologicas) e perguntas
encaixam-se no curriculo de um interrogador militar, mas as técnicas
sofisticadas de interrogatdrio sutil neste livro advém de anos de pratica,
ensino e estudos independentes. A escola de interrogatério do Exército ¢
um curso de nivel 10, ou seja, basico. Nao ha instrugdes complementares.
Pense nas aulas mais chatas de matematica ou historia que ja teve. Minhas
aulas no Exército eram igualmente insuportdveis — dia apos dia de
questionamentos e relatorios escritos, praticando abordagens em um
ambiente estéril. Repeticdo ad nauseam. Desenvolviamos habilidades
suficientes para encarar o inimigo € provoca-lo, e com sorte essa



provocagdo teria propodsito e direcionamento. E, frequentemente, a maioria
das habilidades avancadas que o Exeército ensina ndo se tornam ferramentas
praticas para os jovens soldados que as usam. As emog¢des € 0s processos
cognitivos deles ainda estdo em rapida evolugdao; sendo assim, como
podemos esperar que gerenciem o estresse € os padroes de pensamento
proprios, € ainda mais os dos outros? Isso torna as celas da retaguarda, onde
se encontram os prisioneiros de guerra, ainda mais importantes para o modo
como o Exército dos Estados Unidos conduz sua rotina: o jovem
interrogador precisa de um local seguro para praticar.

Da escola de interrogatorio, fui para a escola sere (da sigla em inglés
para sobrevivéncia, evasao, resisténcia e fuga). La, interroguei durante oito
horas por dia, trés dias por semana, semana sim, semana nao, durante trés
anos ¢ meio — um total de centenas de interrogatdrios — para ajudar nossas
Forgas Especiais a aprender a resistir a interrogatorios. Eu trabalhava no
SErRE quando a guerra foi deflagrada e, por conseguinte, fui enviado como
ativo das Forcas Especiais. Foi na escola SERe que conheci uma das pessoas
que mais me ensinou na vida, Don Landrum, reconhecido por ser membro
fundador do Projeto Delta e do sere. Don, mais conhecido como “O
Barbudo”, ndo era um interrogador, mas dominava mais ferramentas e
métodos do que os conhecidos pela propria comunidade de interrogadores.
A expertise mais importante que ele me ensinou foi a mencionada no inicio
do capitulo (como reduzir o senso de op¢des de um prisioneiro a duas: ruim
ou péssima).

Quando comegou a primeira Guerra do Golfo, fui designado para o
Centro de Operagdes de Guerra, em Fort Bragg. Havia apenas 55
interrogadores que falavam arabe em todo o Exército americano, € nos
tinhamos seis deles. Na minha turma, apenas dois falavam arabe; todos os
outros falavam russo, tcheco, polonés — as linguas dos povos inimigos dos
Estados Unidos durante a Guerra Fria, motivo pelo qual adquiri tanta
experiéncia e contato com soldados iraquianos. Quando fui escolhido para o
5° Batalhdo de Forcas Especiais, minha primeira missao me conduziu a uma
equipe de apoio ao Exército da Arabia Saudita. Pouco depois, comecei a
trabalhar com uma equipe de apoio a brigada do Kuwait. Entrevistei mais
de cem prisioneiros inimigos durante a Operacdao Tempestade no Deserto e
interroguei algumas dezenas deles.

Foi nesse periodo que realmente aprendi a interpretar a linguagem
corporal e descobri como poderia ensinar as técnicas de interrogatorio.



Também comecei a ver a relacdo analoga entre usa-las em guerra e aplica-
las na minha vida cotidiana. A proposito, ndo € porque tenho esse tipo de
conhecimento que sou imune a rompantes emocionais, ou que intimide
meus amigos ao “lé-los” e utilize certas palavras para encurrald-los. No
entanto, tenho, sim, bastante consciéncia das minhas emog¢des e, quando
meus amigos estdo passando por algum estresse na vida, geralmente,
percebo antes das outras pessoas. Também tenho muito mais poder do que
outros quando me encontro em situacoes de negdcios, e as discussoes com a
mulher que amo tendem a ser sadias e produtivas em vez de malucas e
caoticas. Ainda assim, continuo sendo humano.

HISTORIA DO INTERROGATORIO

Onde surgiu o interrogatério? Como ciéncia, € relativamente nova, mas
as pessoas tém interrogado prisioneiros desde sempre. Os soldados romanos
queriam saber onde seus camaradas eram mantidos em cativeiro pelos
nativos durante uma invasao. Entdo, pegavam os inimigos capturados € os
torturavam para extrair informacao, mas ndo havia nenhum sistema. Mesmo
na Guerra Civil Americana, ndo existia um método para interrogar
prisioneiros. Pensavamos neles apenas como combatentes removidos do
campo de batalha. Mantinhamos prisioneiros em enormes complexos, como
gado num curral, sem nenhuma valia a ndo ser manter as tropas fora do
combate. Oito mil pessoas morreram de colera em Andersonville, Georgia,
onde hoje se encontra 0 monumento nacional em homenagem ao prisioneiro
de guerra. O complexo de Elmira, em Nova York, conhecido durante a
Guerra Civil como “Hellmira” (trocadilho com a palavra hell: inferno), teve
mortes igualmente tragicas em decorréncia de abuso e negligéncia.
Observando a Segunda Guerra Mundial, o tempo exigido entre a decisdao do
comandante, o movimento das tropas e o envio das armas acelerou tanto
que o valor dos prisioneiros interrogados ndo pdde ser ignorado.
Subitamente, prisioneiros passaram a ter valor enquanto vivos. Os Estados
Unidos, porém, estavam entre os diversos paises em que havia uma
escassez nas forgas treinadas especialmente para o interrogatorio.

As operacdes modernas de guerra sdo previsiveis em uma escala jamais
vista na Historia. Portanto, interrogadores que cresceram nessa era moderna
viram-se tentando ser iguais ao Super-Homem: ouvir conversas de muito
longe, enxergar através das paredes dentro de prédios estranhos. No
entanto, a analogia deixa de funcionar na hora de verificar a informacao. O



Super-Homem vé e ouve pessoalmente, enquanto interrogadores tém de
confiar naquilo que alguém lhes disse ter visto ou ouvido. Por conta disso, o
que descobrem pode ser tanto informagao como desinformacgao.

A Uunica maneira de fazer isso era compreender a psicologia de por que as
pessoas falam, quando falam e como falam — perceber se estio mentindo ou
dizendo a verdade, como saber quando estdo mentindo € como saber
quando dizem a verdade. Essas necessidades estimularam o
desenvolvimento da ciéncia do interrogatorio, que deve ter uma aura de
“bruxaria”. Ou seja, voc€ ndo consegue entender como funciona, mas ela
funciona.

Interrogadores também ja tiveram péssima reputacdo, assim como as
bruxas de Salem. Isso, porém, mudou bastante nas ultimas décadas, quando
passou a ser respeitado o conceito de coletar inteligéncia diretamente de
fontes humanas. Durante a Guerra Fria, pessoas que interpretavam sinais de
rddio e imagens de satélite tinham mais importancia e valor do que os
interrogadores para as operacOes militares. Essas pessoas utilizavam
equipamentos que valiam milhdes de dolares. O custo-beneficio e a
discricdo ao usar essas tecnologias para coletar informagdes taticas e
estratégicas valiam bem mais do que capturar e interrogar cientistas e
politicos. Na época da primeira Guerra do Golfo, contudo, algo em torno de
85% da inteligéncia advinha de fontes humanas. Primeiro motivo: Saddam
Hussein utilizava mais mensageiros do que meios eletronicos. A ideia de
um inimigo da Guerra Fria com tecnologia avancada e uma rede de meios
de comunicacao sofisticada dissolveu-se ao nos depararmos com nagdes em
desenvolvimento. Acrescente a isso a complexidade de nossa moderna
guerra ao terror € meios de comunicacdo clandestinos, e vera por que um
interrogador esta em alta hoje em dia.

Em 2006, a noticia das fotos de Abu Ghraib destruiu a imagem do
soldado americano. Investigagdes posteriores determinaram que o sistema
afastara-se dos padroes concebidos no pos-Segunda Guerra Mundial, por
Hanns Scharff, cujo trabalho descrevo um pouco melhor no Capitulo 2. As
ferramentas discutidas aqui sdo do tipo ndo coercitivo, isto €, dependem
profundamente de psicologia, manipulacao e simples observagdo. Deixando
a politica fora da discussdo, acredito de verdade que essas habilidades
funcionam, sdo legais e podem ser aplicadas ao seu mundo.

VOCE E UM PRISIONEIRO



Em esséncia, as ferramentas que utilizei com os prisioneiros tém valor
em sua vida, porque vocé tem muito em comum com um prisioneiro de
guerra. Primeiro e muito importante, ambos possuem uma caixa dentro de si
que os torna quem de fato sdo, ¢ ha muitas for¢as atuantes que poderiam,
em tese, destruir aquilo que existe 1a dentro. Segundo, o estresse de ser
capturado e mantido em cativeiro, o que gera consequéncias em seu dia a
dia.

Sem duavida, voc€ ja ouviu pelo menos uma histéria a respeito de um
soldado determinado que morreu nas maos do inimigo por se recusar a falar.
Para ele, a parte mais sagrada dentro de si, aquela caixinha interior que
continha sua quintesséncia, era o dever de proteger a vida dos outros ao
proteger certas informacdes. Outro soldado, igualmente dedicado ao dever,
pode acabar cedendo a pressdo e violar aquele elemento sagrado dentro de
si. Talvez ele ainda esteja vivo, mas nao ¢ mais a mesma pessoa de antes.

Todo mundo tem uma caixa. Pode ser que voc€ nem saiba o que ha la
dentro, mas, se perdé-la, sera como sofrer uma espécie de extingcao pessoal.
Vocé praticamente se torna um estranho para si mesmo quando arruina uma
crenca ou valor intimo, ou quando outra pessoa o manipula com essa
finalidade. Regularmente, assim como um soldado capturado, vocé encara
situagdes e individuos que tém o potencial de causar tal destruigao.

O CHOQUE DA CAPTURA
(OU: VIRANDO SUA CAIXA DE PONTA-CABECA)

Quando um individuo € capturado, seus niveis de estresse chegam as
alturas. Se a captura acontece depois de uma troca de tiros, ele ja sabe que
muitos dos amigos acabaram de morrer, o que agrega emogoes como luto e
raiva ao medo que ja estd percorrendo-lhe o corpo inteiro. Esse ¢ o
momento mais perigoso na vida da pessoa. Os niveis de adrenalina estdao
altos; os de pensamento 16gico, ndo. Eu, o inimigo, acabei de matar pessoas
com quem ele se importava, entdo o 6dio por mim, meus parceiros, meu
comandante € meu pais o corroi. E, na mesma medida, o individuo morre de
medo do que posso fazer contra ele.

Em outro cenario, a pessoa foi abordada durante uma patrulha; nos a
sequestramos rapidamente sem que ninguém tenha sido morto. Ser
capturado nunca ¢ bom, portanto, a hostilidade vai aumentar. De repente,



ela se sente completamente indefesa, pois seus raptores estdo gritando
ordens — “Seu #3$%", ja para o chdo! Ponha as maos atras da cabeca!”. O
individuo age como um cao que s6 ouve “Bla, bl4, bla! Bl4, bla, bla!”. O
tom de voz ¢ claro, mas os comandos nao. Ele estd tdo estupefato que
perdeu a capacidade de compreender o que lhe ¢ dito. Se fizer um
movimento em vdo, serd que morrera? E possivel, e ele sabe disso. A
ansiedade, um subproduto do medo do desconhecido, desliga o cérebro
pensante e ativa o cérebro protetor do corpo, ou reativo. Interrogadores sao
os mediadores de ansiedade; esse € o produto que vendemos.

Durante uma gravacao que fiz para a televisdo britanica, um grupo de
pessoas associadas a Team Delta, uma escola fundada por um de meus ex-
alunos, sequestrou sete voluntarios no café¢ da manha — quando eles menos
esperavam. Entre os nossos participantes estava o bombeiro com melhor
preparo fisico da Inglaterra. Adam ¢ um homem inteligente e cativante que
esta acostumado ao estresse. Sua reacdo ao sequestro ¢ demonstrada no
video, quando diversas pessoas lhe ordenam que “olhe para a direita, olhe
para mim, olhe para a esquerda”. As ordens, ¢ claro, o confundem.
Finalmente, ele ouve “olhe para baixo”, momento em que fica de joelhos.
Adam estd fazendo tanta for¢a para tentar prever o que queremos que acaba
por projetar o que desejamos. Esse ¢ um homem acostumado a situagdes de
forte estresse diante de captores de lingua inglesa. Imagine o estresse
quando seus captores falam uma lingua desconhecida e vocé ¢ um conscrito
de apenas 18 anos de idade.

Quais sdo suas defesas psicologicas em cada uma das situagdes? O
individuo pde em pratica o manancial de experiéncias, ou a auséncia delas,
e as identidades proprias. Ele € soldado, marido, filho e guitarrista numa
banda de garagem. Em nenhuma competéncia dentro desse espectro ele €
um refém em cativeiro, portanto, precisa aprender a ser um refém em vez de
buscar isso na memoria. O cérebro humano funciona bem quando possui
espaco para armazenar informagdes, mas falha quando as informagdes
chegam e ndo hé espago para elas. Toda vez que vivenciamos algo novo,
criamos um espaco em nossa mente para acomodar experiéncia e
conhecimento futuros e conexos. Assim, evita-se com mais facilidade o
sofrimento gerado pelo desalinhamento de expectativas com o futuro.

Pense na queda das Torres Gémeas do World Trade Center. Vocé talvez
fosse capaz de prever um avido colidindo com um prédio, mas pode
absorver a magnitude do que aconteceu no 11 de Setembro de 2001?



Aquela visdo me chocou, assim como a milhdes de pessoas. Nossa mente
nao tinha uma caixa para aquela informacao, por isso ficamos perplexos. Na
primeira vez que voc€ viu um cadaver ou bateu na traseira de um carro,
deve ter reagido da mesma forma, mas num grau diferente.

O refém, por essa razdo, enfrenta um duplo trauma: a exposicao direta ao
inimigo € a nova e angustiante experiéncia. Entre as excecOes mais
evidentes estdo pessoas que pertencem as tropas das Forcas Especiais que
treinamos no SERE. Com base na premissa de que, quanto mais vocé se
acostuma com uma experiéncia, mais ¢ capaz de lidar com ela, sujeitamos
aqueles soldados a centenas de cenarios de captura. Em tempos de guerra,
eles “s0” tém o trauma da exposi¢do ao inimigo € aos horrores do
desconhecido.

Consequentemente, pode-se compreender por que um soldado de
infantaria na frente de batalha sofreria mais confusdao e choque do que um
oficial da Inteligéncia. A estrutura de referéncia daquele ¢ diferente; ele se
depara com a situagdo em profunda desvantagem, despreparado para uma
espécie em particular de ataque inimigo. Provavelmente, ndo fala a lingua
do inimigo, sé esteve ocupado atirando nos aliados do captor, e, no mesmo
instante, deixa de ser um cara poderoso com uma arma € se torna alguém
subjugado, algemado ¢ a mercé de um homem armado. No momento em
que ocorre tal desalinhamento de expectativas — sem ter uma caixa na
cabeca para estabelecer e processar o que acabou de acontecer —, ele se
encontra em extrema vulnerabilidade.

A esséncia desse homem vem de uma interagdo complexa de conexdes
ocorridas em seu dia a dia. O “Eu” incorpora contribuicdes de outras
pessoas e situagdes. A “estrutura de referéncia”, ou a imagem do mundo
exterior, torna-se enviesada pelas experiéncias. Esse homem acabou de
sofrer um abalo severo tanto em sua interioridade quanto em sua estrutura
de referéncia. Deixa de ser o soldado que carrega o fuzil, e agora ¢ um
refém impotente que falhou em sua missdo. Todas as caracteristicas que
definiam o papel dele na vida comecaram a povoar sua mente. A maioria
dessas definicdes ¢ negativa e foi incutida por meio de filmes e de seus
superiores militares. Agora ele € um perdedor, e o raptor nao fara papel de
psicologo a menos que isso satisfaca as necessidades dele.

EFEITOS DO CATIVEIRO



O choque da captura parece o pior que pode acontecer ao prisioneiro no
momento em que ocorre, mas ndo para por ai. Depois do terror e do medo
iniciais por sua vida, o prisioneiro comeca a se adaptar. Ele desenvolve uma
caixa na cabeca para ajuda-lo a lidar com aquele estresse. As vezes, 0s
prisioneiros chegam a se sentir arrogantes e tentam fazer exigéncias. A
maioria dos prisioneiros € segregada e silenciada com o intuito de nao haver
oportunidade para consolo ou cooperagdo. O prisioneiro ¢ deixado sozinho
com sua necessidade de falar sobre o proprio fracasso e os sentimentos de
inaptiddo. Em muitos casos, ¢ vendado e algemado para permitir que o
numero limitado de captores, ou da escolta, conduza a ele e seus camaradas
em seguranca. A privacdo da visdo, embora importante para controlar um
combatente inimigo, gera a necessidade de um guarda ou captor para ser os
olhos que conduzirdo o prisioneiro. Assim comeg¢a um ciclo de dependéncia
que tende apenas a piorar conforme se estende o periodo de cativeiro.
Quando o prisioneiro encontra seu primeiro interrogador, o interrogatorio
ocorrerd como uma triagem. O proposito das triagens € responder a estas
duas perguntas: esse cara atende a meus pré-requisitos? Serd muito dificil
fazé-lo falar? Ha algo bastante diferente no interrogador que o prisioneiro
logo nota ao conhecé-lo: ele fala sua lingua. O ciclo de dependéncia se
torna cada vez mais consolidado.

O interrogador pode ou nao se interessar pelo prisioneiro. Os guardas
estdo interessados apenas na seguranga € no controle. A funcdo deles ¢
seguir uma doutrina bem definida sobre como lidar com o prisioneiro. O
resultado ¢ uma danga. O guarda da um comando ao prisioneiro e este
reage. O guarda, entdo, usa esse estimulo para dar forma a essa fungao
recém-descoberta como guardido todo-poderoso. Ele reage com as
ferramentas disponiveis em seu repertorio, € o prisioneiro assimila esse
comando para ajuda-lo a definir seu novo papel como prisioneiro. Novos
prisioneiros € novos guardas estdo sempre criando novos passos para a
danga entre eles. Sem supervisao diligente, o guarda e o prisioneiro podem
se tornar participantes involuntdrios de uma versio de campo do
Experimento de Aprisionamento de Stanford, o exercicio desastroso de
1971, no qual jovens de classe média assumiram papé€is de guardas e
prisioneiros.

Quando o prisioneiro encontra alguém que fala sua lingua, ocorre uma
afinidade natural. Ele estd desesperado em busca de companhia. Seres
humanos sao criaturas sociais e precisam de apoio e compreensao. O retrato



que o prisioneiro tinha de si mesmo se tornou turvo. A imagem voltou a ter
vazios em relagdo ao papel que ele desempenhava como soldado em sua
unidade. A funcdo recém-descoberta de prisioneiro o desequilibra. O
prisioneiro entra num ciclo de dependéncia que parece um retrocesso, ou
regride a época em que alguém tomou decisdes por ele pela Gltima vez.
Entdo, torna-se completamente dependente dos guardas e dos
interrogadores a fim de que lhe digam qual ¢ a resposta correta para todas
as perguntas. Se o choque da captura virou a caixinha de brinquedo de
cabeca para baixo, isso pode ser associado a virar o playground inteiro de
ponta-cabeca.

Todos os detalhes validados no passado sobre a inteligéncia e a boa
aparéncia do prisioneiro precisam agora de mais estimulo. Nao ha fonte
para esses dados. O prisioneiro inicia uma conversa interior no intuito de
reconquistar seu equilibrio. Nessa conversa, ele ¢ o padriao, portanto,
qualquer inseguranca se amplifica. Se o prisioneiro tem alguma culpa ou
falha, esta se torna o foco principal. Se ele e outros quatro foram capturados
por 250 soldados inimigos, o didlogo interno converge para qual dos quatro
foi culpado pelo ocorrido. O prisioneiro personaliza tudo o que acontece, €
o bem-estar alheio se torna cada vez menos importante. Qualquer ameaga a
saude no complexo € percebida apenas em termos de como pode afeta-lo.

O estresse do choque da captura assume um novo significado quando o
interrogatorio comeca. Ao ser capturado e removido do campo de batalha, o
guerreiro ¢ transferido da possibilidade de sofrer ataques aleatorios e
desordenados no campo de batalha a um campo de batalha personalizado e
planejado para um combate cara a cara. Esses sentimentos de inadequacao
sofrerdo uma emboscada. O fato de a figura do interrogador agravar ou
aliviar esses sentimentos dependera apenas da estrutura psicologica do
prisioneiro.

Pactuar com o captor para que ele o mantenha feliz resultara na Sindrome
de Estocolmo. O prisioneiro comega a se identificar com o captor, e até a
emular seus padroes de comportamento e discurso. A Sindrome de
Estocolmo pode ocorrer em poucos dias.

Mas para que 1sso tudo lhe interessa? Vocé€ ndo esta atrds das grades com
um macacao laranja; come bons alimentos, nao ragdes estragadas; caminha
livremente ¢ toma banho todos os dias. No entanto, encontra-se numa
espécie de cativeiro. Voc€ acorda e se pergunta por que alguém vai gritar
com vocé; olha pela janela e sonha em fugir de tudo — da escola, de casa, do



trabalho; sente-se engasgado toda vez que se v€ com alguém que o
trancafiou emocionalmente. Cativeiro. Vocé atende ao telefone e ¢ educado
demais para desligar na cara da pessoa que ligou a fim de pedir dinheiro
para uma obra de caridade. Entdo, em vez de dizer “ndo”, vocé faz
promessas que nao pode cumprir.

Se esta inserido na sociedade civilizada, vocé sem divida compreende o
que € viver em cativeiro. Ficamos presos a coisas que nossos pais nos
ensinaram. Estamos presos pelas regras da sociedade. Estamos confinados
por tudo o que conhecemos. Por exemplo, os mormons, geralmente,
confiam muito nas pessoas, por isso, muitas comunidades de Utah
aprovaram leis bastante rigidas contra vendedores que vdao de porta em
porta, visando evitar que esses cidaddos fossem explorados. Os legisladores
de Utah nao queriam que os vizinhos ficassem “presos” dentro de casa.
Quando um operador de telemarketing segura vocé€ na linha por algum
tempo, ele esta se aproveitando da sua educagdo. Isso ndo ¢ diferente do que
os interrogadores fazem quando usam normas culturais contra um inimigo
em combate.

Uma variagdo disso € como os interrogadores dentro de um complexo
manipulam as normas sociais diariamente para criar um sistema de
desalinhamento de expectativas. Esse processo pode soar familiar para
qualquer um que souber o que ¢ uma esposa que sofre violéncia doméstica.
No caso do prisioneiro, ele pode achar que se comportar de determinada
maneira vai alivid-lo um pouco dos interrogatérios, ou que conseguira um
pouco de sua comida favorita, porque foi 1sso 0 que aconteceu na segunda-
feira. Na terca-feira, esse mesmo comportamento resultard em
interminaveis flexdes de brago ou xingamentos. Nao ¢ muito diferente do
que acontece com uma mulher que vive com medo todo santo dia porque
nada que ela faz parece agradar ao marido. Ele cria as regras e, por mais
que tente, ela ndo consegue descobrir quais se aplicam de um dia para o
outro, portanto, “merece” uma surra.

Eu poderia citar muitos outros paralelos entre situagdes militares e civis
nas quais as ferramentas de interrogatério causariam ou aliviariam o
estresse, mas o ponto principal € o seguinte: estresse € estresse e € estresse.
Um desentendimento com o patrdo, uma briga no bar, uma discussdao com o
companheiro — sua mente nao sabe a diferenca entre isso e um tiroteio. Em
termos mecanicos, voc€ estd lidando com reagdes ligadas a
autopreservacao. Quando as condigdes de cativeiro, como as que descrevi,



sao semelhantes aquelas de um prisioneiro de guerra, sua reacao sera a
mesma dele.

Dé um passo além. Qualquer condi¢do que cause inquietagdo, afli¢do,
instabilidade e/ou imprevisibilidade gerara em vocé experiéncias iguais as
de um prisioneiro de guerra. E se vocé voltasse das férias e visse que
alguém redecorou seu escritorio, moveu a cafeteira de lugar e mandou
instalar um novo sistema telefonico? Vocé€ vivenciaria uma perda de
controle temporaria que poderia leva-lo a loucura. Perderia a capacidade de
dar o seu melhor, porque teria se desligado do processo cognitivo e entrado
num estado emocional, ou modo limbico.

VOCE E UM ANIMAL

Vocé ¢ um primata, um mamifero primitivo ou um réptil?

Em The Owner’s Manual for the Brain: Everyday Applications from
Mind-Brain Research (Bard Press, 1999), Pierce J. Howard discute os trés
cérebros:

[...] o cerebro de lagarto era simples, orientado apenas para a
manuten¢do das fungoes de sobrevivéncia: respiracdo, digestdo,
circulagdo e reprodugdo... Para alem do tronco cerebral reptiliano, o
cérebro de leopardo (hoje chamado de sistema [imbico) acrescentou ao
repertorio comportamental dos animais a capacidade das emocoes e da
coordenag¢do dos movimentos. Essa segunda fase da evolucdo
neurologica gerou a famosa Sindrome da Adaptagdo Geral (G4s, na sigla
em inglés), ou reagdo de lutar-ou-fugir. A terceira fase da evolugdo foi o
cérebro de aprendizagem — o cortex cerebral. A terceira e mais recente
fase da evolugdo cerebral proporcionou as capacidades de resolu¢do de
problemas, uso da linguagem e dos numeros, desenvolvimento da
memoria e a criatividade. (pp. 37-39)

Interpreto as categorias de Howard como reptiliano, mamifero e primata.

Quando vocé usa o cortex cerebral para linguagem, calculos e outras
fungdes logicas, vocé ¢ um primata. Seu sistema limbico, que lhe permite
vivenciar € expressar emocodes, pertence ao eu mamifero. E o cérebro
reptiliano cuida apenas do basico: fome, sexo, sobrevivéncia.

Conforme o nivel de estresse da pessoa aumenta — mesmo sem toques ou
gritos —, cresce também a produ¢do hormonal. Esse ¢ o inicio do ciclo do



cortisol. Em resumo, duas pequenas glandulas proximas aos rins chamadas
de adrenais, ou ‘“glandulas do estresse”, sdo ativadas. NoOs nao
conseguiriamos sobreviver ao estresse sem elas, pois ambas nos estimulam
para a luta, que pode ser verbal ou fisica, ou para a fuga, se quisermos
escapar do perigo.

O sistema nervoso periférico humano contém dois componentes para
regular a mente consciente: simpatico e parassimpatico. O simpatico agita o
corpo e prepara o ser humano para a luta ou para a fuga; o parassimpatico ¢
responsavel por descansar e relaxar o corpo humano. Veja-os como uma
espécie de controles para cima e para baixo da mente humana.

ALTO NIVEL DE ESTRESSE E O SISTEMA NERVOSO SIMPATICO

O sistema simpatico reage a uma ameaca percebida em questdo de
milissegundos a partir do choque inicial que desencadeia o ciclo do cortisol.
Tudo o que os hormoénios do estresse (cortisol, DHEA e adrenalina) fardo
com o seu corpo a fim de prepara-lo para lutar ou fugir acontece naquela
fracdo de segundo. O corpo, ndo a mente, decide quais sistemas sao
necessarios para perceber a ameaca. Esses sistemas sdo ativados a custa de
outros, considerados desnecessarios. Num piscar de olhos, o corpo passa a
agir da seguinte forma:

e Leva o sangue do rosto e da pele para os musculos.

e Desvia o fluxo sanguineo dos sistemas digestorio e reprodutor.

e Envia sangue para os cérebros reptiliano e mamifero a custa do cérebro
primata.

e Eleva os batimentos cardiacos com o intuito de mandar sangue para os
lugares certos.

» Perde a capacidade de contrair a bexiga e expelir dejetos.

e Inunda-se de glicose do figado para se preparar para a atividade fisica.

e Intensifica a respiragdo em resposta ao coragdo, que esta levando a
glicose aos sistemas e alimentando os musculos com oxigénio.

e Aumenta as exigéncias metabdlicas, assim 0 corpo comega a suar.

e Dilata as pupilas para coletar dados a respeito da ameacga.

Assim funciona a sua mente na guerra.
Ha sinais internos e externos dessa atividade. Interiormente, os sinais sao
tremedeira e hipersensibilidade, indicando que vocé esta pronto para a agao.



Devido a falta de sangue no sistema digestorio, talvez vocé se sinta enjoado
ou nervoso. Seu coragdo esta bombeando o sangue para longe da pele,
assim voceé tem a sensacao de uma temperatura alta no interior e a pele fria
(ou melhor, sente-se abafado, sufocado). A respiragao estd elevada e
limitada, portanto, seu coragao e seus pulmoes aceleram. Esse aceleramento
do metabolismo — quase a cem por cento — faz com que vocé se sinta
ruborizado e com calor. Sua concentracdo fica direcionada e¢ a audicao
volta-se para o alvo. Vocé€ consegue ouvir seus batimentos cardiacos. Sua
mente retrocede para o estado primitivo, entdo as emogdes sdo exacerbadas.
Isso explica por que tantas pessoas choram quando confrontadas ou
irritadas. Nao encare isso como fraqueza ou fragilidade.
Externamente, ha também sinais visivelis:

e A decisdo do corpo de tirar o sangue da pele gera uma aparéncia
palida.

e Por ser parte do sistema digestorio, a mucosa dos labios e da boca tem
seu fluxo sanguineo reduzido drasticamente; os ldbios e outras
mucosas encolhem, deixando-os palidos e afinados e as palpebras
baixas e esmorecidas.

e O aumento da frequéncia cardiaca pode ser aparente no subir e descer
do peito e dos ombros.

* As maos podem tremer em reacdo ao aumento da atividade metabolica.

e Em decorréncia da necessidade de mais oxigénio, as narinas inflam e a
respiracao se torna audivel.

e Os olhos focam na causa do estresse, € isso pode fazer com que eles
fiquem bem apertados ou arregalados, dependendo da situacao.

e A sobrancelha se contrai e franze a testa. Os ladbios ficam tensos e
semelhantes a uma linha fina e sem cor.

e Os ombros se elevam e se preparam para qualquer situagdo de defesa
ou fuga.

e Com maior necessidade de glicose, o corpo pode comegar a extrai-la
das mucosas, deixando um residuo branco nos cantos da boca.

* Os cotovelos aproximam-se das costelas.

e As palmas se voltam para baixo e as mados se fecham em punhos.
Quando o terror chega ao extremo, isso pode ir mais longe, resultando
em cotovelos proximos das costelas € maos prontas para proteger o
rosto, num reflexo de proteger a drea em torno dos Orgdos vitais —
ironicamente, deixando o topo da cabeca desprotegido.



e O aumento da necessidade de resfriamento faz com que o corpo sue, e
esse suor ocorre em grandes quantidades de subprodutos; o odor
corporal do lutar-ou-fugir ¢ perceptivel.

e Por fim, a pessoa entra em colapso.

Esses sdo os efeitos do sistema nervoso simpatico nos for¢ando a reagir
da maneira mais primitiva: lutar ou fugir. A essa altura, a maioria de nos
funciona de forma mais semelhante ao leopardo ou outro mamifero do que
a um humano. Operamos no modo limbico, € somente as memorias
limbicas ficam de fato disponiveis para serem processadas.

A proposito, ndo € brincadeira que caes podem farejar o medo. O corpo
gera um odor complexo — uma viscosidade doce, metalica, amarga — a partir
de uma espécie de colapso de particulas desencadeado pelo alto nivel de
estresse. Quando comecei a lidar com essa linha de trabalho, achava que
esse cheiro estava relacionado a questdes de higiene ou alimentagdo.
Mandavamos os soldados para a floresta por oito dias, sem papel higiénico,
escova de dentes e muito pouca comida. Imaginei que o odor vinha da
caréncia de dgua e da cetose, um processo no qual o corpo rouba proteinas e
gorduras para compensar uma deficiéncia de carboidratos. A cetose tem
papel importante na excrecdo de odores, mas ndo ¢ desencadeada por ma
alimentacdo. O estresse faz o metabolismo aumentar vertiginosamente,
entdo ele comeca a atacar as proteinas da boca e de outras areas em que o
material ¢ mais facil de ser decomposto. O resultado ¢ aquele cheiro
enjoativo — da até para sentir o gosto — que costumamos chamar de “futum
de prisioneiro”. Ja trabalhei com prisioneiros e aprendizes dos Estados
Unidos, do Reino Unido, do Oriente Médio — do mundo todo.
Independentemente da alimentacdo, o cheiro € incrivelmente parecido de
pessoa para pessoa. Agora que estd consciente disso, voc€ podera
reconhecé-lo de imediato. E tio forte que uma s6 lavagem néo basta para
tira-lo das roupas.

O sintoma mais sério do alto nivel de estresse € o colapso. Primeiro, o
sujeito demonstra palidez e precisa ir ao banheiro. Depois, o corpo fica sem
adrenalina, fazendo o cortisol entrar em cena. Esse hormonio regula a
pressdo sanguinea e a funcdao cardiovascular. Se as glandulas adrenais
secretarem-no desenfreadamente, a pessoa acabard por cair no chdo em
posicao fetal e entrara em choque.



A pratica de esportes ou sequéncias de lutas sob estresse pode compensar
o fato de que as habilidades cognitivas desaparecem quando a alta
performance ¢ mais exigida. Por isso lutadores de artes marciais, por
exemplo, praticam seus movimentos com agressdo € sons associados a
batalha: quando chega a hora, o corpo automaticamente sabe o que fazer.
Isso se aplica a qualquer atleta que compita com seriedade. A simulacao das
condi¢des de estresse de uma competi¢ao, além da pratica de movimentos
especificos, aumenta suas chances de éxito, mesmo quando suas habilidades
cognitivas encontram-se limitadas.

Conforme o ciclo do cortisol continua, seu cérebro regride de primata
para mamifero e entdo para reptiliano. Ele se desumaniza, comeg¢ando a um
nivel minimo e continua reduzindo vocé a nada além de desejos basais.
Prisioneiros sob estresse perdem a capacidade de funcionar logicamente,
assim como vocé. Também lhes faltam emocdes, assim como em voce.

Em The Feeling of What Happens' (Harcourt, 1999), o neurologista
Antonio Damasio destaca a diferenca entre “sentimento” e “saber que
temos um sentimento”. Ele sugere que, assim que nos conscientizamos de
que temos um sentimento, ja € tarde demais para fazer qualquer coisa a
respeito (p. 26). O corpo ja comegou a manifestar reagdes as emocgoes,
seJam primarias, como surpresa, ou secundarias — Damasio as chama de
“emocg0des sociais” —, como culpa. Ele também cita a indicagdo de sinais de
“emogdes de fundo”, que incluem estados como calma, um senso geral de
bem-estar e tensao:

[...] postura corporal como um todo e a gama de movimentos dos
membros com relagdo ao tronco, o alcance espacial dos movimentos dos
membros, que podem ser harmoniosos ou instaveis, a velocidade dos
movimentos; a congruéncia dos movimentos ocorrendo em diferentes
niveis do corpo, como rosto, mdos e pernas, e por ultimo, e talvez mais
importante, a animag¢do das expressoes faciais. (p. 92)

Segundo Damasio, as categorias de comportamentos comuns a todos nos
apontam para onde procurar diferencas na maneira com que as pessoas
demonstram estresse. O modo como vocé mexe os bracos de forma
“harmoniosa ou instavel”, ou como contrai o rosto ao demonstrar nojo, gera
variagdes aos padrOes basicos. Acrescente-se a 1sso geneética, cultura,
treinamento e todos os outros fatores que nos fazem seres Uinicos, € se torna



impossivel saber ao certo o que significam determinadas reagdes corporais
— com duas excegoes. A primeira €, se voc€ sabe o que uma pessoa faz com
bragos, maos, pernas € rosto sob circunstancias normais (a linha de base),
entdo consegue reconhecer desvios. Contanto que saiba o que procurar — ¢
essa ¢ uma parte importante do que vou partilhar com vocé neste livro —,
esses desvios podem indicar, sem sombra de duvida, que essa pessoa esta
sob estresse. A segunda excecdo ¢ o leque de reacdes dos seres humanos
expostos a estresse muito alto.

Nao ha muito a fazer para combater ou ocultar pupilas dilatadas, narinas
infladas, poros faciais dilatados e flacidez de musculos faciais — tudo isso €
resultado de estresse intenso. E bem facil perceber por que as pessoas
deixam de ficar atraentes quando sdo expostas ao estresse por um longo
tempo. A pele se deteriora, os musculos faciais perdem o tonus, os labios
ficam finos — ndo se trata de um bom momento para ir ao baile. Por outro
lado, quando alguém esta excitado sexualmente, o fluxo sanguineo aumenta
para as mucosas. Os labios engrossam, as glandulas salivares ficam a toda e
o rosto inteiro assume uma expressao mais harmoniosa. Vocé€ se torna mais
atraente sexualmente e sua excitagdo ¢ dbvia. Ja tentei explicar isso muitas
vezes para 0s meus amigos que reclamam que nunca sabem se uma pessoa
esta ou nao atraida por eles.

RECUPERACAO E O SISTEMA NERVOSO PARASSIMPATICO

Depois de o sistema simpatico despejar adrenalina em seu sistema e
reduzi-lo ao estado mental de um lagarto, o parassimpatico equilibra vocé
ao introduzir outros hormonios.

Ele retorna seu corpo a um estado de relaxamento. Os sistemas que foram
desligados comecam a funcionar novamente. O corpo decide permitir que
aqueles sistemas “desnecessarios”, como reproducao, digestdo e excrecao,
voltem a funcionar outra vez. Seu corpo esta agora parecido com uma zona
de guerra depois do confronto: estd na hora de fazer uma limpeza. Vocé
comega a pensar racionalmente, conforme o sangue vai voltando para o
cérebro primata. Entdo percebe que o resultado daquele metabolismo
superpotente € dos rins e cortex adrenal extremamente ativos preencheu sua
bexiga muito além do normal. Agora, tem a capacidade e a necessidade de
contrair sua bexiga. Todas as atividades que vocé subestimou comegam a
voltar ao habitual, e vocé percebe que sua boca estd seca; precisa beber



algo. Em decorréncia da adrenalina e da alta taxa de glicose, suas maos
tremem; vocé se conscientiza disso. O sangue volta para a pele. Seu rosto
ruboriza e vocé sente calor. A medida que o cérebro primata volta ao
normal, vocé comega a perceber que esta fora de controle. Isso confronta
sua necessidade de se conformar com as normas sociais € vocé€ se sente
culpado. O ser humano, 14 no fundo da alma, ¢ um animal social e precisa
se comunicar.

Como interrogador, eu via e tirava vantagem disso. Estou aqui para
ajudar.

Vocé ja deve ter ouvido que uma pessoa com o rosto vermelho ¢
perigosa. Nao ¢ verdade. As palidas sdo piores. Uma pessoa palida
encontra-se em modo lutar-ou-fugir. Os labios estdo finos porque todo o
sangue se esvaiu das membranas mucosas, seus musculos estdo injetados e
ela esta pronta para a luta. Quando o sistema nervoso parassimpatico entra
em acao, o sangue volta para o rosto.

EXERCICIO

Vista-se de maneira incomum e, em seguida, va ao shopping, ou a
uma rua bem movimentada, e saia andando. Nao me refiro a usar
uma fantasia, mas a vestir-se com roupas que reflitam mau gosto —
tdo feias que voc€ ndo se sinta a vontade para aparecer assim em
publico. Quando as pessoas olharem para vocé por pena,
curiosidade ou diversdo, repare em como se sente. Perceba como
seus niveis de estresse se alteram em resposta as reagdes dos outros
com relagdo a voce.

VOCE E UM INTERROGADOR

Comecei este capitulo afirmando que vocé tem habilidades de
interrogador em seu repertorio, mas que provavelmente nao as usa de modo
consciente ou em conjunto umas com as outras. Vou mostrar alguns
exemplos de por que isso ¢ um fato, assim vocé podera seguir adiante com a
confianga de que estd se baseando em habilidades j& existentes, sem ter de
aprendé-las do zero.

Habitualmente, vocé filtra as pessoas para obter varios tipos de
informagdo delas — isto €, combina suas perguntas tanto com suas fontes



quanto com a necessidade especifica de informacdo. O que vocé
provavelmente ndo faz ¢ avaliar a informagdo em termos de funcao
estratégica, tatica ou instantanea. Em outras palavras, ela ¢ importante para
0 que vocé procura? Avanga para que alcance alguma meta? Ou a
informacao apenas atende a uma necessidade imediata, como indicar onde
fica o banheiro?

Quando fui enviado para o territorio inimigo, interrogava soldados
recém-capturados. Eu ia atrds dos caras de baixa patente e tinha minutos
para descobrir as informagdes fundamentais para aquele momento, como:
“O que mais € perigoso para nos aqui?”’. Informacdes estratégicas sobre
planos de batalha ndo poderiam ser meu foco, embora eu indicasse no meu
relatorio se determinado prisioneiro tinha ou nao esse tipo de conhecimento,
pois, mais tarde, alguém poderia explorar mais essa linha de investigacado
depois que encontrdssemos onde estavam escondidos os snipers € as minas
terrestres.

Um soldado de baixa patente, geralmente o mais suscetivel a pressao,
representava para mim uma fonte de informagdes taticas de nivel c. No
ambiente empresarial, tal pessoa ¢ a recepcionista. Quando entra no
escritorio de seu possivel empregador, vocé se conecta com a pessoa
sentada na mesa de recepcdo e procura obter pequenos detalhes sobre a
empresa. A informagao de nivel c ndao lhe oferece grandes insights sobre o
executivo com quem se reunird, o que seria considerado informacao de
nivel B ou A, mas proporciona detalhes que poderdao ajuda-lo a se conectar
melhor com o executivo ou até a se ver em vantagem sobre ele.

Dia ap6s dia, vocé estabelece relacdes com colegas de trabalho, possiveis
parceiros romanticos € novas amizades. Ao fazé-lo, sem saber, usa as
mesmas ferramentas de um interrogador. Vocé faz perguntas sobre assuntos
que nao lhe inspiram o menor interesse — perguntas nao pertinentes, no
jargao do interrogatério — para dar seguimento a conversa. As respostas
podem lhe dar uma ideia do que a pessoa gosta ou ndo gosta, do ritmo de
sua fala, maneirismos e cadéncia. E natural refletir um pouco disso para a
pessoa; essa ¢ uma forma de espelhamento.

Desmond Morris aponta em seu Manwatching: A Field Guide to Human
Behavior (Harry N. Abrams, 1979) que todas as pessoas de todas as
culturas comecarao a adotar a linguagem corporal alheia em seus pequenos
grupos. O espelhamento ¢ um jeito natural para demonstrar conexao com a
pessoa com quem se estd falando. Recentemente, observei dois jovens em



um encontro, os quais eram claramente muito novos para terem estado em
muitos outros encontros. O garoto se curvou sobre a mesa para falar, como
se contasse a garota um segredo. Ela reagiu de forma parecida e tombou a
cabeca para o lado junto com a dele. Ninguém lhes ensinou esses sinais de
interesse, respeito, flerte ou como quiser chama-los. Vocé também pode
espelhar conscientemente os movimentos alheios para transmitir
sentimentos positivos e elevar o nivel de conforto da outra pessoa. Contanto
que nao pareca artificial, isso agiliza o processo de fazer com que a pessoa
fale.

Outro ponto natural para os seres humanos ¢ fazer perguntas. Ja disseram
que o que nos torna humanos ¢ o desejo de explorar. Quem nao se lembra
de uma crianga perguntando “por qué€”? Quando ouvi criangas drabes no
Kuwait fazendo o mesmo, percebi que essa deveria ser uma caracteristica
inerente as criancas do mundo todo. Alguns de nds jamais superam isso;
nossa curiosidade constantemente vem a tona na forma de perguntas. A
diferenca entre aquelas perguntas naturais € espontaneas € o interrogatorio €
a clareza das indagacoes. Os interrogadores elaboram com antecedéncia as
perguntas para um objetivo especifico.

VOCE E UM DETECTOR DE MENTIRAS

Provavelmente, vocé parecera um pouco mecadnico quando puser em
pratica as técnicas que estou ensinando. Porém, depois de um tempo,
perceberd que estd atento e sensibilizado aos sinais de dissimulacdo e
estresse; suas novas habilidades passardo a agir automaticamente. Vocé se
tornara um detector de mentiras. E entdo, quando as pessoas a sua volta se
encantarem pelo carisma de um politico desonesto, por exemplo, vocé sera
capaz de dar-lhes bons motivos para que esse cara nao venha manipular sua
democracia. As técnicas de interrogatorio podem ajuda-lo a se distanciar de
manifestagdes insidiosas, como o “carisma”, e a fazer perguntas que vao
direto no cerne da fraude, ou que pelo menos revelem inconsisténcias.
Mesmo num nivel ndo verbal, vocé serd capaz de detectar se uma pessoa €
muito escorregadia, muito evasiva e, por conseguinte, deve estar
escondendo algo. Um alarme vai soar na sua cabeg¢a dizendo: “Mentira.
Mentira. Mentira”. E as pessoas prestardo atengdo em voce, pois saberdo
que estd dizendo a verdade.

“0O Mistério da Consciéncia” (Companhia das Letras, 2000). (N.T.)



CaApriTULO 2

POR QUE E COMO AS PESSOAS
MENTEM?

POR QUE VOCE MENTE

Hé muito insisto que as pessoas mentem por amor, 6dio ou ganancia.
Obvio que isso se aplica a mentiras que atendem ao desejo humano de
proteger ou prejudicar, ou seja, proteger a si mesmo, uma pessoa amada,
bens, uma reputacdo e assim por diante, ou entdo prejudicar ou destruir
outros e seus pertences. Outra maneira de falar sobre essas motivagdes € em
termos de necessidades humanas bdasicas, como definido pelo famoso
psicologo Abraham Maslow, em seu Hierarquia das Necessidades.

Vamos focar nos segmentos intermediarios da Hierarquia de Maslow:
necessidades sociais (ou, como chamo, a necessidade de pertencimento) e
necessidades de estima (ou, como chamo, a necessidade de se diferenciar).
Uma pessoa mente para criar uma conexao com outro ser humano, ganhar
vantagem, manter o sfatus vigente ou prejudicar alguém, porque essa
pessoa cortou um lago ou se destacou de tal forma que o mentiroso se sentiu
diminuido. O desejo de pertencer ou se diferenciar reflete o amor-proprio.
A seguir, ha um diagrama, com €nfase nos segmentos do meio:



A

Autorrealizacao

. Y
F/d kY

Mecessidades de estima
{autoestima, reconhecimento, sfafus)

/ \

Mecessidades sociais
(senso de pertencinento, amor)

/ \

Necessidades de preservagéo
(seguranca, prote;ac)

/ A}

Mecessidades ﬁslc:lr:':gicas
(fome, sede)

Jane trabalha numa casa de repouso, local em que suas habilidades de
fisioterapeuta sao requisitadas todo o tempo. Como alguém que nao se sente
confortavel iniciando contato com as pessoas, esse € o trabalho ideal para
ela; as conexdes sdo marcadas por ela. Em reunides sociais, Jane costuma
se sentir deslocada, entdo mente frequentemente. Ela ndo inventa historias
pelo simples fato de enganar os outros, mas para que aparente ser mais
interessante do que a maneira como ela se vé. E uma estratégia social. Em
resumo, Jane mente para ser aceita. Uma vez que alcanga tal objetivo, ela
mente para se diferenciar, porque isso lhe d4 maior influéncia. Bons
mentirosos se alimentam das suas necessidades. Numa festa de Quatro de
Julho, Jane mentiu, pois as pessoas do evento estavam la para se divertir.
Elas foram curtir uma exibi¢cdo de paraquedismo, um excelente churrasco e
fogos de artificio. O vicio dela de contar algumas historias inventadas era
perfeito. E, o mais importante, essas historias faziam-na sentir-se incluida
ou pertencendo de forma mais efetiva.

Além dos motivos “normais” para que pessoas como Jane mintam, ha
muitas outras razdes pelas quais alguém age com falsidade, seja contando



mentiras ou omitindo a verdade. Antes de analisarmos melhor alguns desses
chamados motivos “normais”, considere as seguintes possibilidades sobre o
porqué de alguém dizer algo inconsistente com os fatos:

— O jogo: Humanos liberam endorfinas quando se safam de alguma
situacao.

Por exemplo, penetras de festas mentem por diversdo. E, mesmo que eles
ndo sejam os Unicos a transformar enganagdo em um jogo, devem ser os
mais reconheciveis. Ha alguns anos, Maryann foi a uma reunido da turma
de faculdade, sendo que o encontro inicial seria no saldo privado de um
restaurante. Logo depois de chegar, notou um homem muito alto que ela
conheceu quando morava na cidade. Imediatamente, Maryann o confrontou:
“Vocé ndo era da nossa turma! O que esta fazendo aqui?”. Ele e um amigo
tentaram disfargar o papeldo, porém, assim que mais € mais pessoas
perceberam a presenga dos penetras, todos se juntaram para enxotar os dois.
Maryann perguntou a uma amiga, que ela vira conversando com o tal
homem, o que ele lhe dissera. “Ele disse que fazia o curso de Artes, mas,
como eu ndo conhecia ninguém do curso de Artes na época da faculdade,
imaginei apenas que nao tinhamos nos conhecido.

Pense s6 na emog¢do que vocé sente quando consegue realizar feitos
dificeis. Aquela adrenalina ¢ viciante. Se continuar nesse ritmo, 1Sso se
torna um habito.

— Disfungoes cerebrais: traumatismo craniano, deterioracdo neurologica
relacionada a enfermidades e doengas mentais de varios tipos podem fazer
uma pessoa mentir. Como consequéncia, esses males podem tornar as
pessoas incapazes de discernir se aquilo que estdo proferindo ¢ mesmo uma
ficcdo. Certa mulher que conheci no Exército obteve uma permissao de
acesso antes de se envolver em um acidente no qual sofreu um grave
traumatismo craniano. Depois que voltou a trabalhar, percebemos
rapidamente que ela ja ndo tinha qualquer nocdo dos fatos. Nao era culpa
dela, mas havia algo de muito errado em ter uma mentirosa compulsiva
dentro da Inteligéncia do Exército.

Memorias também podem ser reprimidas devido a doencas mentais, com
uma pessoa afirmando com sinceridade “eu ndo fiz isso!”, quando, na
verdade, fez “isso”. Em 2009, o Dr. Saroj Parida recebeu uma visita do FBI
em sua casa no centro da Pensilvania. Eles chegaram munidos de provas e
da certeza de que Saroj havia cometido fraude contra o seguro, o que ele



negou com tranquilidade. De certa forma, estava sendo honesto. A fraude,
na verdade, tinha sido obra de Randy, Kumar e Ravi, trés de suas
personalidades alternativas. Mesmo depois de seu disturbio incomum ser
diagnosticado, o Dr. Parida assumiu total responsabilidade por suas agdes,
em vez de tentar se esconder por trds da doenga. Ele ndo sabia que, durante
décadas, contou muitas mentiras e jamais se deu conta disso, pois a
personalidade ativa, geralmente, ndo tem consciéncia das artimanhas das
outras.

— Falsas memodrias: a memoria humana ¢ complicada. Duas pessoas
distintas podem se lembrar de detalhes tdo diferentes do mesmo evento que
as historias chegam a se contradizer. Testemunhas de um crime podem ser
fontes pouco confidveis de informacdo em virtude da combinagdo de
estresse, ponto de vista, influéncias de outras testemunhas e assim por
diante. Ninguém estd mentindo, mas ninguém estd contando a verdade.
Percepgao significa realidade.

Isso tudo diz respeito ao fato de que a memoria € contextual. Talvez vocé
se lembre de que a festa de Natal do Fred, no ano passado, tinha ponche
aguado e petiscos mixurucas, entretanto, vocé encontra com Mary na rua.
“Mal posso esperar pela festa de Natal do Fred — foi tdo legal no ano
passado!”, diz ela. “Lembra aquela conversa maravilhosa que tivemos sobre
musicos de jazz?”.

Um dia depois, vocé encontra com John, que comenta ter recebido ha
pouco um convite para a festa do Fred. Vocé diz que recebeu o seu também
e estd ansioso pelo evento. “Achei que vocé tinha odiado a festa do ano
passado”, diz John, ao mesmo tempo em que esta pensando que ha uma
parte em vocé que ¢ mentirosa. Esse ¢ o mesmo fendmeno que ocorre com
soldados que se recordam dos tempos de guerra e dizem “ndo foi tdo ruim”
ou “foi um inferno completo”, dependendo do amigo com quem estiverem
conversando. Vocé pode aplicar o mesmo principio a memorias
relacionadas a namoros, escola ou seu primeiro emprego numa lanchonete.
Por esse motivo, quando interrogamos prisioneiros, tomamos muito cuidado
para separd-los até serem questionados. Ha trés coisas nas quais a mente ¢
muito boa: apagar, distorcer e generalizar. A Ultima coisa que quero € ver
um prisioneiro bem-intencionado tentando me contar a verdade, mas com
fragmentos de historias mais bem contadas por seus companheiros
aventureiros de cela.



O motivo para essa distor¢cao pode até ser muito simples: enquanto vocé
estava pensando na comida da festa e em como ela estava ruim, ¢ provavel
que tenha se esquecido das pessoas que 14 estavam. Leve em consideragao o
que o fez se concentrar na comida. Vocé nao almogou, por causa de um dia
atribulado no trabalho, e correu para conseguir chegar a festa, mas deparou-
se com aquela comida ruim. Portanto, sua percepcdo estava focada na
comida, nao nos convidados. Por outro lado, se voc€ nao tivesse chegado
faminto, a fascinante conversa sobre musicos de jazz poderia ter feito com
que se sentisse como Mary, ou seja, ansioso pela festa deste ano.

Em nenhum desses casos a pessoa cuja historia mudou de perspectiva —
até de forma oposta — estd mentindo descaradamente. Nao ha qualquer
intencdo de enganar ou iludir; foi a memoria em si que, de fato, sofreu uma
metamorfose por causa do contexto.

A memoria também pode ser dependente da condi¢do vigente. Essa ¢
uma variacdo do conceito de ela ser contextual. Nesse caso, ¢ possivel
armazenar uma memoria quando se estd numa condicdo em particular e,
depois, fazé-la desaparecer ou distorcé-la completamente quando nao se
esta nessa condigdo. Ao chegar bébado da festa, as duas da manha, vocé
passeou com o seu cachorro. Na manha seguinte, acordou com a ligacdo de
um amigo e a primeira fala que sai de sua boca ¢é: “Nao posso falar! Esqueci
de passear com o meu cachorro ontem a noite. Coitadinho, ele deve estar
sofrendo”. Voc€ ndo esta mentindo — ou, pelo menos, nao acha que esta —,
mas, da proxima vez que ficar bébado, talvez se lembre de ter passeado com
o cdo. Ao voltar para a condicdo em que a memoria foi formada, a
lembranca pode ser desencadeada.

E muito importante ressaltar que memorias obscuras podem também
envolver um tipo de mentira. Se voc€ nao for treinado para pensar sob
estresse e for estuprado ou capturado, seu cérebro tem a capacidade de criar
memorias obscuras. O sistema limbico transfere informagdes para a
memoria — o que ¢ normal —, mas, se 1Sso acontecer em um momento
extremamente emotivo, pode ser que voc€ se recorde dessa memoria de
maneiras imprevisiveis. Uma mudang¢a no clima ou no cheiro do ambiente
que fizer uma vitima de estupro lembrar-se do evento em questdo ¢ capaz
de evocar uma memoria obscura, cujos detalhes podem ser profundamente
afetados pelos sentimentos. Contudo, uma memoria obscura niao ¢
necessariamente ruim. A temperatura do ar pode remonta-lo a primeira vez



que saltou de paraquedas e leva-lo a lembrar-se de uma histéria que nao ¢,
exatamente, baseada nos fatos, mas, para voce, foi como ela aconteceu.

Indagar uma pessoa sobre suas memorias obscuras, principalmente logo
apds o evento em questdo, pode ser bastante frustrante, ja que a pessoa se
atém cognitivamente a fragmentos dos fatos, embora ‘“sinta” o restante.
Conforme vai contando a historia, pecas-chave podem ser modificadas.
Assim, quando perguntado, o “cérebro pensante” recita a distor¢do com a
qual se acostumou; por fim, essa distor¢ao sobrepoe-se a historia original.
Por esse motivo, sempre digo para ouvir “histérias de guerra” pelo enredo,
nao pelos detalhes. Por i1sso, sempre comego todas as minhas historias de
guerra verdadeiras com “Pelo que me lembro...”.

Voltando aos tais motivos normais pelos quais as pessoas mentem, faga
um pequeno experimento. Procure pelo termo “mentir para” em seu
mecanismo de busca. Abaixo estdo algumas das sugestdes que surgiram
quando o fiz:

e Mentir para ser perfeito.

e Mentir para os meus filhos sobre o Papai Noel.
e Mentir para obter a verdade.

e Mentir para evitar a prisao.

e Mentir para a Receita Federal.

e Mentir para os pais.

e Mentir para a policia.

e Mentir para si mesmo.

e Mentir para sua esposa.

Todos esses motivos para mentir estdo relacionados a amor, 6dio ou
ganancia. Autopreservacao ¢ uma forma de amor-proprio que fica no topo
da lista dos motivos pelos quais as pessoas mentem. Normalmente, ndo ¢
uma autopreservacao literal, mas percebida. Por exemplo, vocé vai para
casa depois de uma noite de muita festa, entdo sua esposa, que acabou de
colocar os bebés gémeos para dormir, diz: “Onde vocé esteve?!”. Vocé
poderia ser sincero e responder: “Tomando doses de tequila numa boate de
striptease com o meu irmao”. Ou vocé€ pode contar uma versao da verdade
dizendo: “Meu irmdo e eu nos encontramos depois do trabalho para tomar
um drinque conversar sobre o emprego dele. Ele estd muito infeliz”. Por
outro lado, um assassino sendo julgado por um homicidio qualificado tem o
desafio da autopreservacao literal: ele mente para salvar-se da pena de



morte. Num interrogatério de verdade, a autopreservagdo assume uma
dimensdo diferente. Um soldado que mente habilmente pode proteger nao
sO a propria vida, mas também a de seus companheiros; quase sempre, mais
importante do que a vida em si € sua reputacdo diante dos colegas.

Diga-se de passagem, os interrogadores da Inteligéncia militar ndo se
importam se o alvo deles ¢ culpado ou inocente. Eles querem impedir que
algo aconteca, portanto, querem informagdes. Expressdes genuinas de
sofrimento, luto ou culpa tém apenas um significado: fraqueza que torna a
informagdo desejada mais acessivel. Por 1sso, como interrogador, ndo fago
julgamentos. Poderia falar com Charles Manson com a mesma facilidade
que conversaria com o sorveteiro. Estou mais interessado em entender
como o cérebro dele funciona do que em parar para julga-lo. Vocé pode
achar que um dos efeitos colaterais de por essas técnicas em pratica € que
acabamos desenvolvendo uma inclinacdo similar a estar meramente em
busca dos fatos em vez de considera-los “certos” ou “errados”.
Parafraseando um ensinamento biblico, um dos resultados possiveis € que
fiquemos mais predispostos a odiar o pecado, mas amar o pecador. Quando
as pessoas observam esse trago em vocé, provavelmente ficardo mais
propensas a lhe contar a verdade.

Conforme revisavamos este livro, Maryann disse-me que, por ter
aprendido essas técnicas, com o passar do tempo, notou justamente esse
efeito nas pessoas. Sempre digo que, de repente, vocé se torna a pessoa que
0s outros querem tratar como psicologo.

Embora seja facil compreender a autopreservacdo como motivo para
mentir, ela assume outro grau de complexidade quando o mentiroso mente
para todos. Ha sempre um amigo, confidente, padre ou terapeuta com quem
0 mentiroso quer ser sincero. No entanto, as vezes, o cenario ¢ desprovido
de honestidade.

Mentir para a esposa: “Nao estou tendo um caso”.

Mentir para a namorada: “Estou planejando me casar com voce”.

Mentir para os amigos: “Eu jamais trairia minha esposa”.

Por que um individuo como esse, que estd tendo um caso, mente para
todos? Existem quatro possibilidades:

* Ele ndo pode dizer a verdade, o que significa que tem algum tipo de
transtorno de personalidade antissocial.

e Ele sente tanta vergonha disso que a verdade doi, independentemente
de quem a ouga.



e Ele tem algo a esconder e ninguém pode descobrir.

e Esse comportamento ¢ tdo repugnante para si mesmo € incompativel
com suas crencas fundamentais que ele ¢ compelido a criar uma
ficcdo, podendo assim ter uma vida normal.

Outro motivo para mentir € ser educado, o que, outra vez, pode ser uma
forma de amor. A pergunta “Querido, essa cal¢ga deixa meu bumbum muito
grande?” convida a uma piada do tipo “Nado. Mas seu bumbum deixa essa
calgca pequena”. A maior parte das pessoas, provavelmente, concordaria que
¢ mais educado dizer algo menos verdadeiro, como “Nao”.

Hé4 momentos em que mentir ¢ mais facil do que contar a verdade. De
novo, essa pode ser uma forma de amor-proprio. Quando as pessoas que
nao conhecem direito a minha amiga Kay perguntam-lhe como seu marido
morreu, ela diz apenas: “Ele estava doente hd muito tempo”. Ela inspiraria
pena, confusdo e questdes dolorosas, se simplesmente despejasse os fatos:
“Ele deu um tiro na propria cabeca”.

Outra mentira baseada no amor pode ser aquela contada para proteger
outras pessoas. E o caso do garotinho que assume a culpa por ter quebrado a
janela para proteger o amigo que, caso contasse a verdade, seria espancado
pelo pai cruel.

Uma mentira enraizada no 6dio pode envolver um pais, uma ideologia,
uma pessoa — as mesmas categorias envolvidas numa mentira por amor. Um
soldado pode mentir para ajudar a destruir o inimigo. Um empresario pode
mentir para prejudicar o concorrente. Conheco o caso de uma mulher que
mentiu dizendo que o ex-marido havia molestado os filhos deles. O
desespero para vé-lo longe da vida dela e dos filhos era tanto que ela
inventou esse comportamento abusivo.

Por ultimo, as pessoas mentem para auferir ganhos pessoais, ou seja, por
ganancia. Exageros em um curriculo, excessivas dedugdes no imposto de
renda e historias fantasticas sobre quando era atleta na faculdade — todas
essas sao mentiras que “todos” contam.

Se vocé tem filhos, aposto que ja os ensinou a mentir. Desde “diga que
nao estou em casa”, quando recebe um telefonema de alguém que nao quer
atender, até um “diga a tia Hazel como ela estd bonita”, mesmo quando ela
aparece para jantar usando sapatos de pares diferentes, vocé condiciona
seus filhos a mentir por educagdo, por autopreservacao etc. Vocé ndo vai
querer que seu filho de 6 anos saia gritando pelo supermercado: “Mas, mae,



eu ndo consegui alcancar o cereal porque aquela gorda estava bem na
frente”.

Seja qual for o motivo pelo qual voc€ mente, a mentira em si causa
estresse. Nao importa se sua motivagcdo ¢ predominantemente digna, como
quando se mente para proteger a familia de algum perigo. H4 uma
incompatibilidade entre o que voce esta fazendo e o que seu cérebro esta lhe
dizendo que faca. E no caso dos “melhores” mentirosos de todos: os
psicopatas? Bem, eles podem ndo ligar para a pressao social ou para o fato
de estarem prejudicando outras pessoas, mas ainda tém os genes de
autopreservacao, portanto, estresse deles ¢ causado pelo medo da
descoberta e pelas consequéncias que ela trara.

A MECANICA DA MENTIRA

H4 duas maneiras de se encarar a mecanica da mentira. A primeira ¢ o
tipo de mentira e a segunda, a maneira com que ela € dita e/ou disfarcada.

TIPOS DE MENTIRAS

As pessoas contam mentiras de quatro maneiras principais: elas omitem a
verdade, mentem descaradamente, embelezam a verdade e transferem a
verdade.

e Omissao: Por que vocé abriu o seu negocio? “Eu me sentia sufocado
por trabalhar em uma empresa tdo grande, entdo peguei minhas boas
ideias e resolvi montar algo proprio.” Vocé omite a parte de ter sido
demitido.

e Mentir descaradamente: Por que vocé abriu o seu negdcio? “Os
clientes me diziam que eu era o motivo pelo qual eles eram tao leais a
empresa e que prefeririam negociar comigo diretamente.” Balela. Um
estilo ainda mais comum de mentir descaradamente, ou por pura
invengdo, ¢ por meio de uma simples negacdo ou afirmagdo: vocé
financiou sua nova empresa com o seu dinheiro? vocé€ diz que “sim”,
apesar de o dinheiro ter vindo das reservas financeiras do seu marido.

e Embelezamento: Por que vocé abriu o seu negocio? “Eu tinha o maior
registro de vendas da empresa e sabia que poderia me dar bem
sozinha.” Verdade, mas outras dezenove pessoas também tinham “‘o
maior registro de vendas da empresa”.



e Transferéncia: Por que vocé abriu o seu negocio? “Minhas pesquisas
indicaram que uma comunidade como essa precisa muito desse
servico.” Na verdade, foi a pesquisa de um amigo sobre a comunidade
dele. Transferéncia significa apenas que vocé€ toma parte da verdade
alheia e a torna sua. E uma mentira dificil de sustentar, porque vocé
esta tirando uma historia de seu contexto original. Inventar os detalhes
pode ser dificil, a menos que se conheg¢a muito bem a vida da outra
pessoa.

Uma amiga minha namorou um vendedor muito bem-sucedido que
costumava mentir por transferéncia. Depois de alguns meses, ela resolveu
confronta-lo. Ele comecou a rir e lhe pediu que ficasse calma. Ele
enxergava suas mentiras como um tipo de brincadeira — puro
entretenimento. Certa noite, na companhia de algumas pessoas que jamais
vira, o rapaz descreveu uma batalha da qual ele, supostamente, fizera parte
no Vietna. As pessoas faziam perguntas focadas exclusivamente na historia,
assim, ele acabou se dando bem com suas descri¢des vividas, entrelagadas
com detalhes da vida de outra pessoa. Dois tipos de perguntas poderiam,
facilmente, té-lo deixado enrolado: algo que o remetesse a outro contexto
relacionado a historia ou algo que envolvesse puras suposi¢oes relacionadas
a historia. Por exemplo: “Como foi o seu treinamento basico por 14?7 ¢ algo
que o mentiroso, se nunca tivesse entrado no Exército, teria problema em
responder. E uma pergunta envolvendo especulagdo, como “O que acha que
teria acontecido se as tropas vietcongues tivessem visto voce?”’, poderia
fazé-lo se engasgar, mudar de assunto ou inventar, no improviso, alguma
coisa sem pé nem cabeca. E, se vocé for analisar o rosto e o corpo dele em
busca de sinais de mentira, talvez perceba que, em vez de sinalizar que esta
pensando de forma criativa, ele esta, na verdade, acessando uma memoria.
Esse € um sinal claro de que qualquer coisa que disser em seguida sera fruto
de uma historia ensaiada. Mesmo sem ler as se¢des sobre indicadores de
linguagem corporal, vocé facilmente reconheceria as diferencas de
comportamento, como o estresse de algo que ele jamais havia considerado a
respeito da historia criada. A “historia de fachada” teria muitas lacunas.

Historias de fachada sdao desvendadas a toa, por isso soldados treinados
raramente usam mentiras de transferéncia ou mentem descaradamente. E
muito facil desmascarar um mentiroso ao perguntar-lhe os detalhes. O
lendario interrogador alemdo Hanns Scharff — o pai do interrogatorio



moderno ndo coercitivo e, por incrivel que pareca, o criador de todos
aqueles murais no Castelo da Cinderela, na Disneylandia — demonstrou isso
vez apoOs vez. Scharff desenvolveu técnicas de interrogatorio sutil para
conquistar a confianca dos prisioneiros, o que, quase sempre, dava certo por
causa de sua atencdo aos detalhes. Por exemplo, ele proprio viajou por cada
canto da Europa e conhecia os horarios dos trens, as distancias e outros
detalhes, o que acabava por usar para desmontar as histérias dos soldados
aliados capturados. Por isso mesmo, sempre ensinei aos meus alunos de
interrogatorio que ndo existem informagdes inuteis.

Vocé podera simplificar amplamente sua vida se eliminar esse tipo de
invencdo do seu repertorio. E relativamente facil de ser detectada, como
vera logo mais, e muito complexa de ser sustentada com detalhes criveis.
Ensinarei vocé a ler a linguagem corporal, o que vai ajuda-lo a revelar esse
tipo de mentiroso. Além disso, na Secdo v sobre autodefesa, também
ensinarei 0os passos para transformar os detalhes de uma mentira numa
“verdade” na sua cabeca — truques dos profissionais, como agentes de
campo das agéncias de Inteligéncia e policiais infiltrados.

Nao defenderei a total eliminacao da omissao e do embelezamento. Esses
tipos de mentira sdo um fato da vida que ajudam os seres humanos a lidar
com uma miriade de desafios. E melhor do que deixar sua boca dizer
qualquer coisa que o seu cérebro pense. As criangas fazem isso antes de
aprender competéncias sociais. Elas ndo tém filtro, nenhum pensamento
privado. Se aderirmos com habitualidade a uma “honestidade radical”
pueril, um conceito descrito por Brad Blanton em um livro de mesmo nome
(Dell, 1996), pessoas se sentirdo magoadas e nos afastaremos até de nossos
melhores amigos — e para qué?

Contudo, olhe com atengdo por que se quer mentir por omissao ou
embelezamento. Ambas podem pressionar as relagdes interpessoais até o
limite, se violarem as expectativas ou os direitos naturais. Fidelidade ¢ um
direito natural, mesmo que o casal ndo estipule uma clausula contratual no
casamento que assim o especifique. Uma mulher que pergunte ao noivo
“Vocé encontrou com a sua ex-namorada quando esteve em San Antonio?”,
provavelmente, ndo quer um “sim” ou “ndo”. Ela espera que vocé saiba que
a palavra encontrou, na verdade, quer dizer “teve relagdes sexuais com ela”,
portanto, € bom que sua resposta seja completa o bastante para abordar essa
questdo. Se vocé responder apenas “sim” e ficar por isso mesmo, pode dar



indicios de que esta sendo desonesto! O elefante entra na sala, mas ninguém
vai querer admitir.

EXERCICIO

Uma noite dessas, enquanto estiver assistindo a televisdao ou a um
video, faga uma lista dos tipos de mentiras que os personagens
contam (autopreservagdo, educagao e assim por diante). Como o
tipo de mentira afetou sua percep¢ao do personagem? Como afetou
o personagem ao qual a mentira foi direcionada?

FERRAMENTAS DO MENTIROSO
(BOAS E RUINS; VOLUNTARIAS E INVOLUNTARIAS)

Redirecionamento

Vocé ja observou um ilusionista e se perguntou como ele fez aquilo? A
resposta ¢ muito simples: um ilusionista tira sua aten¢ao da acao real. Ele
deve fazer movimentos bruscos com uma mao enquanto a outra faz o
trabalho sutil, ou deixa algo cair para atrair sua atencao, da mesma maneira
que um lardpio da uma trombada em vocé ao mesmo tempo em que leva
sua carteira. Bons mentirosos usam redirecionamentos da mesma maneira.
Eis aqui alguns exemplos.

Um redirecionamento manipula seu foco. Ele pode desviar sua atencao
de uma mentira, ou arrastar sua atencdo para um assunto sobre o qual a
pessoa nao precisaria mentir. Paixao, turbuléncia e uso habil da linguagem
sdo algumas das muitas maneiras para efetuar o redirecionamento. Essa lista
ndo ¢ de forma alguma exaustiva, mas apenas uma boa introdu¢do para as
ferramentas de um bom mentiroso.

Paixdo pode significar energia sexual. Ao mesmo tempo em que sua
namorada mente para voc€ sobre onde ela estava na noite anterior, ela pde a
mao na sua coxa e se aproxima de vocé. Uma das coisas que os
interrogadores jovens € do sexo masculino precisam aprender ¢ que as
mulheres frequentemente mentem do mesmo modo que costumam seduzir.
Claro que um homem pode usar a mesma técnica, ainda mais com uma
mulher que estiver ingenuamente atraida por ele. Paixdo também pode
significar raiva, nojo, desilusdo etc., englobando qualquer emog¢do ou



impulso poderoso que o impeca de pensar sobre o cerne da questdo. Uma
pessoa reativa tende muito mais a deixar-se enganar por uma mentira do
que uma pessoa racional; a paixdo gerada pela faria evita que todos, menos
o observador independente, vejam os detalhes. Pense em todos os tipos de
paixdo que o forgam a reagir emocionalmente: pena, raiva, magoa, medo.
Uma crianca faz uma versdo pouco sofisticada disso quando inclina a
cabeca e olha para cima com uma pontinha de medo nos olhos, como se
voce fosse mau e autoritario. Faca sua propria lista e procure pelos
redirecionamentos passionais.

Turbuléncia seria aquele recurso que voc€ mais associaria com pessoas
que tém algum tipo de desequilibrio mental. Nao me refiro aqui a doenga
mental institucionalizada; quero dizer aquele “maluco” no senso comum.
Eles mergulham em seus cérebros malucos e arrastam vocé 14 para dentro.
Os fatos se tornam um turbilhdo. Elas param de falar de maneira coerente,
confundindo palavras e conceitos, a ponto de se tornar impossivel
acompanha-las. Outra maneira de se gerar turbuléncia ¢ virando o jogo de
forma erratica e fazendo com que “tudo” seja por sua causa, rejeitando a
questio ou o assunto em pauta como se fosse algo sem sentido. E uma
técnica para induzi-lo a sentir-se culpado, incompetente, raivoso ou
qualquer outra coisa que nao seja o tema da mentira. Quer essas pessoas
facam isso de forma intencional, quer seja o comportamento padrao delas
ao mentir, elas tiram proveito da sua resposta emocional aquela turbuléncia.

Uso habil da linguagem € uma tatica deliberada de redirecionamento; ela
requer inteligéncia. O método, geralmente, baseia-se na mudanca de
determinado assunto para um que abale instantaneamente suas emocgoes,
sobrecarregando-o com detalhes que suplantam o assunto principal, ou
dando respostas de alto nivel que “ultrapassem” o assunto. Vi uma
consultora de relagdes publicas usar essa técnica numa reunido em que o
cliente pediu a ela que quantificasse seu valor para a organizacao. Ela foi
até a estratosfera com uma descri¢do inspiradora sobre o papel do rRp na
construcao € na prote¢do da reputacdo. O que o cliente queria saber era
“Quantas mengdes na imprensa tivemos em troca dos seus cinco mil
dolares?”.

Um subgrupo do redirecionamento, algo que chamo “a cruzada”, ¢
sintetizado pelo desonrado pastor evangélico Ted Haggard. Na €poca da
primeira edicdo de seu livro, Haggard tinha a reputacdo de ser um dos
lideres cristdos anti-homossexuais mais fervorosos do pais. Por que ele



encobriu um longo relacionamento sexual com um homem, de quem ele
comprava cristais de metanfetamina? Em grande parte, o ex-pastor estava
usando o melhor do redirecionamento: um aparente 6dio a determinado
estilo de vida que poucos questionavam. Essa cruzada quase sempre me
fazia pensar que ele “protestava demais”. Autodepreciagdo pode ser o pior
tipo de impeto para mentir, gerando uma paixao irracional e indiscriminada
para evitar que outros conhecam um segredo.

Redirecionamento ¢ uma das maneiras de desviar a atencao dos detalhes.
Oferego a seguir uma pequena lista. Haveria muito mais itens se ela fosse
completa, portanto, procure outros € comece a sua propria lista. Perceba que
seres humanos sao criaturas de habito, e qualquer habito recompensado se
torna parte de um repertorio futuro. Uma vez que o habito fica enraizado no
leque de ferramentas de uma pessoa, ela vai adequar sua implementacao e
criar um mecanismo para seu uso. Como qualquer outra coisa que uma
pessoa faz para liberar endorfinas e obter recompensas, esse repertdrio se
tornara ritualizado.

Qualquer estilo de redirecionamento deve ter um ritual associado e, uma
vez 1dentificado, voc€ reconhecera um sinal que mostra que a pessoa deve
ter acabado de mentir, ou pode estar tentando tirar sua atencao do assunto
para ndo precisar mentir para voc€. Pode ser algo que a pessoa faga desde
criangca — um habito que se desenvolveu e que levava a recompensa por se
safar por meio de uma mentira. Em outros casos, pode ser uma reacao direta
a algo que vocé fez: vocé€ pode ter desencadeado um tipo particular de
reagdo, porque agiu de algum modo que o fez se lembrar de sua mae ou da
professora malvada da quarta série.

SINAIS INVOLUNTARIOS

Enquanto as ferramentas do mentiroso listadas antes s3o, mais
frequentemente, voluntarias no inicio e depois, em virtude da ritualizagao,
tornam-se normais para o mentiroso, 0 proximo conjunto € raramente
voluntario. Sao as ferramentas de autopreservacao do proprio cérebro, € o
detentor do cérebro pode nem se dar conta de que as esta usando. Apenas
por conhecer esse leque de ferramentas vocé ja terd vantagens sobre os
mentirosos.

Uso DE PRONOMES E DIVISAO DA CULPA



O uso de pronomes € um indicio no decurso de um didlogo. A maioria
das pessoas usard pronomes na primeira pessoa ao discutir algum relato,
assunto ou problema para ilustrar os pensamentos a respeito de determinada
historia e como ela se desenrolou. Quando oug¢o uma transi¢do da primeira
pessoa para a terceira ou segunda pessoa, imediatamente comego a
investigar melhor. A pessoa vai se aprofundando na historia, contando-me
sobre os eventos do dia, e todas as frases comegam com “eu”, até ela chegar
a um incidente em particular — entdo, muda o pronome para “ela” ou “ele”.
E ai que comeca a investigacdo. Fico imaginando por que as a¢des de outra
pessoa, de repente, assumem o centro das atencdes, ou por que os holofotes
precisam ser compartilhados. Ha culpa a ser imposta? Alguma enganacgao
em jogo? Independentemente do motivo, a alternancia merece sua atencgao.

As pessoas usam constantemente a palavra eu ao contar historias. Ouvir
eu em todas as frases até surgir algo errado ¢ um bom indicador de divisao
de culpa. Preste bastante atencdo quando a pessoa usa eu em vez de nos.
Quase sempre as coisas boas acontecem com eu € as ruins com nds. Essa
mudanga sugere que tudo aquilo que ¢ negativo acontece quando outros
estdo envolvidos e que a pessoa tem dificuldade em assumir
responsabilidades.

MENSAGENS INCONGRUENTES

A Headline News enviou-me a gravacdo do interrogatorio de Ryan
Brunn, acusado de assassinar uma garota de 7 anos. No curso da sessdo de
poligrafo, Brunn desabafou: “Eu sou uma boa pessoa, mas eu ndo matei
aquela menina”. Isso equivale a um garotinho dizer: “Mamae, eu como
meus legumes, mas eu ndo coloquei as ervilhas no chdo”. O cérebro esta
simultancamente focado em uma afirmacao de bondade e em uma falsa
negacgdo, e o resultado € uma declaragdo incongruente. Essa ma escolha de
palavras pode ser um indicativo de mau uso de conceitos ou palavras
adquirido no passado, mas, com certeza, isso atrai minha atencao
imediatamente a fim de perguntar: “Vocé ndo quis dizer ¢?”. E um bom
sinal quando ha algo de errado na historia.

EMPURRA-PUXA



Quando ouco frases como estou dizendo a mais pura verdade, meu
alarme imediatamente dispara. Esse vai e vem diz para mim: se essa € a
mais pura verdade, entdo qual ¢ a verdade ndo tdo pura? Todos esses
condicionamentos pesados com valores absolutos, como “completamente
certo”, equivalem a “muito gravida”. Ou esta, ou ndo esta.

PRroJECAO

Meu amigo Woody, que esta com 58 anos, decidiu que entraria no
Facebook para encontrar velhos amigos. Peggy, uma namorada que ele teve
25 anos antes, encontrou-o e, depois de algumas conversas amigaveis,
contou-lhe que um de seus filhos era dele. Quando os dois estiveram juntos,
ela ja tinha dois filhos; a terceira nasceu apds o namoro entre eles. Ela o
convidou para conhecer a filha, sem contar a menina que ele viria ou quem
ele era. Abragando a paternidade com orgulho e comprometimento, Woody
adentrou a vida da jovem e foi ao casamento dela, que o acolheu como seu
pai desconhecido.

Peggy mentiu. Meu amigo nao era o pai da garota. A questdo é: como ela
o enrolou naquela mentira de forma tdo profunda, se ele poderia té-la
desmascarado facilmente? A resposta: projecao.

E essa ¢ a parte mais interessante: nao era uma mulher maluca ou com
dificuldades financeiras. Ela havia criado trés filhos, que pareciam bem
encaminhados e, que agora estavam casados e felizes. Aparentemente, eles
tinham amor, seguranca e consisténcia — trés itens que as criancas precisam
para se tornarem seres humanos psicologicamente saudaveis.
Profissionalmente, ela era uma enfermeira de grande sucesso, tendo
recebido diversas condecoragdes através dos anos por seus atos de
inteligéncia e altruismo.

Embora eu ndo estivesse presente durante as conversas, uma ferramenta
eficiente que ela deve ter usado com facilidade foi a projegdo dele. Peggy se
apegou ao unico arrependimento dele em vida: ndo ter tido filhos. Ela o
iludiu com isso ao atrai-lo para uma ficgao.

Mulher: Eu me arrependi de jamais ter entrado para o curso de medicina.
E voce?

Woody: Bem, minha carreira € praticamente perfeita. Nao me arrependo
disso.

Mulher: E no lado pessoal?



Woody: Sei 14, eu gostaria de ter tido filhos.

Mulher: Talvez vocé tenha.

Woody: Nao. Certeza que nao tive.

Mulher: Eu ja contei a voc€ sobre a minha filha Sally?

Ao fazer um leve redirecionamento, deixando sobre a mesa o comentario
sem resposta, a mulher deixou a resposta aberta para interpretagdo. Ao
preencher essa necessidade, ela permite que Woody complete a propria
historia. Os passos a partir dai podem ser uma simples enganacdo (sem
nunca negar) ou mentir descaradamente (fabricar detalhes, omitir fatos e
assim por diante).

De qualquer forma, a verdadeira magica € permitir que a vitima da
mentira crie as proprias respostas. Ela, de fato, deixa que ele faga o servico
por ela.

Pergunte a si mesmo com que frequéncia vocé preenche as lacunas de um
mentiroso. Quanto mais detalhes ele precisar dar, mais dificil serd a
mentira. Quanto menos detalhes forem exigidos, mais facil fica sustenta-la.
Quando vocé projeta o que estd vendo ou ouvindo, acaba fadado ao
fracasso. Projecdo significa que voc€ esta determinando fatos com base
naquilo que precisa ou no que esta em sua cabeca. Pare!

A histéria de Woody ¢ complicada e apresenta uma miriade de
oportunidades para conseguir desmascarar um mentiroso, portanto,
voltaremos a ela — em muito mais detalhes — nos capitulos adiante.

PONTES TEXTUAIS

Jack Schafer, um psicologo que trabalhou como analista comportamental
no FBI, cunhou o termo pontes textuais para descrever uma construcao frasal
que permite a pessoa pular de um assunto para outro (“Let Their Words Do
the Talking”, Psychology Today, 6 mar. 2011). Elas aparecem na conversa
quando alguém quer pular certos detalhes, portanto, o seu uso nao ¢
necessariamente relacionado a enganacdo. No entanto, quando vocé esta
entrevistando uma pessoa para um emprego ou discutindo um assunto
delicado, pontes textuais podem indicar uma mentira.

Elas se encaixam em trés categorias: palavras subordinativas, conjuncoes
adverbiais e palavras de transicao.

A lista de Schafer de palavras subordinativas contém o seguinte: depois
de, embora, como se, contanto que, porque, antes de, apesar de, se, para



que, é que, ja que, portanto, do que, por meio de, a menos que, até que,
quando, onde, onde quer que e enquanto. Por exemplo, um suspeito de
roubo pode dizer a policia: “Depois que eu cheguei a loja, encontrei o caixa
no chao”. Essa afirma¢do omite o fato de que o caixa nao estava no chao
quando o suspeito do roubo chegou.

Conjungdes adverbiais conectam ideias que ndo combinam numa
sequéncia. Algumas delas sdo de acordo com, contudo, além do mais, ndo
obstante, consequentemente, do contrario, novamente, de fato, também,
alem disso, finalmente, por conseguinte, doravante, entdo e assim. Elas sdo
Otimas ferramentas para omitir fatos marcantes. Por exemplo: “Eu estava
sentada no meu carro no farol vermelho e, entdo, ele comeg¢ou a me xingar”.
A motorista deixa de dizer que havia cortado o cara no transito um minuto
antes.

Palavras de transi¢do podem, entre outras coisas, ajudar a criar lacunas
temporais. Exemplos de palavras de transi¢do relacionadas ao tempo sio
antes, durante, depois, desde e enquanto isso. Um motorista descuidado usa
esse estilo de transicao na seguinte frase: “Eu vi a placa do cruzamento da
escola. Antes de eu atravessar a faixa de pedestres, olhei para os lados para
me certificar de que ninguém havia descido da calgada. De repente, essa
crianga comegou a espancar o capo do meu carro”. A historia acobertava o
fato de que o motorista ndo parou por completo, como exigido por lei, antes
de avancar sobre a faixa de pedestres, € uma crianca quase foi atingida ao
sair correndo pela faixa de pedestres.

Manipulacdes de palavras e frases assim me lembram de como Barry
Minkow descreve fraude em seu livro Cleaning Up.: One Man's Seductive
Journal through the World of Corporate Crime (Thomas Nelson, 2005, p.
65): “Fraude ¢ a pele da verdade recheada com uma mentira”. Disso ele
entendia bem. O esquema Ponzi que ele engendrou com apenas 20 anos de
idade ¢ uma das maiores fraudes de investimento ja cometida por uma tnica
pessoa; ele agora esta na prisao, depois de cometer uma fraude cinco vezes
maior do que a primeira.

CONFUSAO

Bons contadores de historias t€ém um dom para a mentira, pois enchem
uma resposta com tantos detalhes que a confusdo dos fatos chega a distrair
o interlocutor das mentiras. Faca a pergunta: “Como foi sua viagem para



Chicago?”, e voc€ ouvira tudo sobre o clima, as condi¢des da estrada, os
caminhdes na estrada, a paisagem e o motorista do Subaru vermelho que
parecia um zumbi. Se ouvir com ateng¢do, escondido no meio da descri¢ao
da paisagem, deve haver um embelezamento sobre uma mansao ao longo
do caminho. E uma mentira bastante inocente, mas, se prestar atencao aos
politicos com um dom para contar historias, percebera como eles distorcem
sutilmente “fatos” nos discursos de “vote em mim”.

Responda a pergunta — nada mais, nada menos

Um agente do servigo secreto estava dando instrugdes a policia estadual e
a seguranga do hotel como parte da preparacdo para a chegada do
presidente dos Estados Unidos. Entdo, entrou o gerente geral do hotel. Ao
repassar seu checklist mental, o agente do servigo secreto perguntou:
“Quantas portas precisam ser protegidas antes da chegada do presidente?”.

O gerente geral respondeu alto: “Todas elas™.

A veia jugular do pescogo do agente quase explodiu: “O que vocés estao
fazendo durante esse tempo todo? Vamos ficar ligados, galera!”.

Um dos membros da seguranga do hotel resolveu se pronunciar: “Nao,
senhor, deve haver algum erro. Nos ja fizemos a inspe¢do com o seu pessoal
e trancamos todas as entradas e saidas desguarnecidas”.

“Quem aqui esta mentindo para mim?”, esbravejou o agente.

O problema ¢ que o gerente geral era um cara que pensava de forma
binaria, entdo respondeu a questdo honestamente. Em sua mente, o
presidente encontrava-se a caminho, portanto, todas as portas precisavam
estar protegidas. O agente nao tinha perguntado quantas portas
permaneciam desprotegidas ou quantas haviam sido protegidas.

Certa vez, ouvi o presidente de uma empresa fazer isso deliberadamente.
Pouco depois de grande parte do efetivo ter recebido avisos de demissao,
uma das diretoras perguntou a ele se havia alguma vaga possivel de ser
pleiteada por sua assistente em outra parte da empresa, porque o
departamento dela havia sido fortemente afetado pelos cortes. Calmamente,
ele pegou uma pasta de cima da mesa, abriu-a e disse: “Sim, ha duas”.

Ela poderia pleitear as vagas, € claro, mas de nada valeria. Uma tinha um
salario tdo baixo que seria impossivel viver com ele, e a outra requeria
curso superior, o que ela ndo tinha. Em vez de avisar com antecedéncia
sobre as exigéncias, ele deixou que o inevitavel acontecesse. A diretora foi



até a assistente e lhe disse com otimismo que havia duas vagas que ela
podia pleitear.

Alguém que usa esse estilo de mentira ou pensa naturalmente de forma
binaria ou tem uma propensao para comportamento passivo-agressivo — ou
ambos. No caso do chefe, foi um trago passivo-agressivo que o impediu de
encarar confrontos manifestos, mas, no fim das contas, fez com que as
pessoas deixassem de confiar nele, € por uma boa razao.

Responder a uma pergunta diferente

Sua esposa foi a academia ha quatro horas e acabou de chegar em casa.
Voceé diz: “Onde voceé estava? Eu ja estava ficando preocupado”.

“Fiz um treino muito forte. Vocé sabe, o tipo que faz vocé€ querer ficar
numa banheira por uma hora.”

“Mas vocé ficou fora de casa por quatro horas. Vocé estava na academia
esse tempo todo?”

“Antes de eu fazer meu treino com pesos, fiz uma longa sessdo de
aerobicos. Eles compraram uma esteira nova e ela tem varias inclinagdes,
medidas de batimentos cardiacos, oferece leituras da composicao corporal —
¢ simplesmente incrivel.”

Muita gente faz isso sem qualquer intencdo de mentir; ¢ como se essas
pessoas sequer ouvissem a pergunta. No entanto, essa técnica, quando usada
de modo deliberado, ¢ uma forma de desgastar o questionador, na esperanga
de que ele simplesmente pare de fazer perguntas que voc€ nio quer
responder. Aprender a tragar uma linha de base, procurar por desvios, ¢ a
chave, e vocé verd orientacdes detalhadas sobre como fazer isso nos
capitulos seguintes.

OS ESTILOS DE MENTIRA

No inicio dos anos 1970, Richard Bandler ¢ John Grinder conduziram
uma pesquisa na Universidade da Califérnia que levou a programacgao
neurolinguistica (pNL). Ela ¢ valiosa para compreender como as pessoas
absorvem e filtram as informagdes, e, como consequéncia, como elas
mentem. Um conceito-chave na pNL € que a habilidade de estabelecer
relagdes com os outros substitui a inteligéncia natural e a educagao formal
no sentido de ajudar as pessoas a atingir o sucesso. Vocé pode definir
sucesso de forma ampla como “uma vida bem-sucedida” ou pode limitar



1sso a “uma ligacao oficial bem-sucedida” ou “ser bem-sucedido ao trair sua
esposa”’. O conceito fundamental, porém, ¢ a conexdo, ou relacdo
interpessoal. Para estabelecer uma relacdo interpessoal, vocé faz uso do
melhor canal de informagdao para os individuos. Em seguida, precisa se
adaptar a maneira com que uma pessoa filtra informacdes.

Portanto, como uma pessoa mente, ou quao bem uma pessoa mente,
depende dessas habilidades interpessoais. Quao bem uma pessoa interroga
também depende dessas habilidades interpessoais.

PISTAS DE ACESSO

Os canais de informagdo primarios, ou pistas de acesso, sdo visual,
auditivo e cinestésico. A maior parte das pessoas responde a estimulos
visuais com maior intensidade do que outras, mas ha pessoas para as quais
ouvir ou sentir algo deixa uma impressao mais forte. No capitulo seguinte,
realizarei uma andlise minuciosa a respeito desses canais € como eles
interagem com o modo como uma pessoa recorda suas experiéncias — ou
seja, por sequéncia, tempo ou eventos. Para descrever como vocé filtra
informagdes em tempo real, usarei um conjunto diferente de critérios, mas
voc€ vera mais tarde como eles se interligam para defini-lo como uma
pessoa orientada por sequéncia, tempo ou eventos.

ESTILOS DE TRIAGEM OU FILTRAGEM

Em Rangers Lead the Way (Adams Media, 2003), o ex-oficial do
Exército dos Estados Unidos e consultor de lideranca Dean Hohl oferece-
nos uma lista clara de estilos de triagem (pp. 170-171). Sao escolhas do tipo
e/ou. Conforme vocé€ os I€, escolha aqueles que o descrevem, pense em
alguém que vocé€ conheca — alguém com quem se comunica com
dificuldade — e escolha os itens que acha que melhor descrevem essa
pessoa:

e Pedago grande — foco generalizado, visao macro.

e Pedaco pequeno — focado nos detalhes, visao micro.

e Sequencial — organizado, focado no processo.

e Aleatorio — prestidigitador, produtivo apesar de ter uma mesa
bagungada.

e Positivo — otimista.



e Negativo — pessimista.

e Mesmice — escolhe semelhancas e padroes.

e Diferenca — escolhe contrastes.

e Passado — focado no que aconteceu antes.

* Presente — focado no hoje.

e Futuro — focado no amanha.

e Eu - claro senso de autoestima e ideias proprias.

e Nos — prefere a confirmagdo dos outros.

e Respondedor de polaridades — oferece alternativas, faz papel de
“advogado do diabo™.

e Respondedor de conformidades — mais propenso a concordar do que a
oferecer alternativas.

e Abordagem — ativamente curioso, vai em dire¢ao ao desconhecido.

e Esquiva — inibido, afasta-se do desconhecido.

Digamos que nosso suposto mentiroso seja cinestésico, um cara do tipo
pedaco grande e aleatdrio, e estd tentando impressiona-lo ao falar sobre os
carros que ja teve — ou diz que teve. O Porsche dele fazia curvas perfeitas a
120 km/h, ia de 0 a 100 km/h em poucos segundos e assim por diante. Vocé,
por outro lado, ¢ uma pessoa visual, que tende a ser sequencial e de pedago
pequeno. Vocé lhe pergunta de que cor era o carro, pede que descreva o
interior, questiona qual era o espago do porta-malas — e ele se atrapalha
todo. A falta de inter-pessoalidade ndo o faz, necessariamente, duvidar da
historia dele, mas, quando vocé buscou mais informagoes baseadas na sua
pista de acesso e no estilo de triagem, o Porsche ndo parecia mais tao real.

Como interrogador, essas diferengas podem ajuda-lo a detectar uma
mentira, mas, para extrair informagdes, vocé provavelmente vai querer
construir lagos interpessoais com sua fonte. Suas questoes de linha de base
precisam trazer informagdes sobre as pistas de acesso e os estilos de
triagem da pessoa, assim vocé pode conversar nos termos dela.

Como sugerem essas duas ferramentas de andlise, a comunica¢do ndo ¢
somente verbal. Palavras formam apenas um sistema comum de simbolos
verbais que transmitem uma ideia de pessoa para pessoa. Um aperto de mao
¢ um simbolo cinestésico. Uma piscada de olhos ¢ um simbolo visual.
Perfume ¢ uma comunicagdo olfativa. Nenhum deles tem um significado
absoluto. Eles podem ser mal interpretados ndo s6 pelas diferencas nos
estilos de acesso e triagem, mas também porque as pessoas possuem



conotacdes ou associagoes idiossincraticas para os simbolos. Estes podem
ter maior peso do que as denotacdoes na mente delas. Por exemplo, eu
associo perfume com flerte, provavelmente porque as mulheres no Exército
ndo usavam perfume a menos que estivessem socializando fora do servigo.
A primeira vez que me dei conta da importancia das conotagdes foi na nona
série, quando meu professor de inglé€s, Shepherd Chuites, anunciou: “Fico
‘p€ da vida quando vejo um anuncio no jornal dizendo que se estd
vendendo um lar. Nao dé para vender um lar. Vocé pode vender uma casa”.
Levo essa colocacao comigo até hoje.

As pessoas podem ter significados diferentes por meio de simbolos
diferentes, porque cada um de nos possui filtros. Estes podem ser sensoriais,
culturais, religiosos, étnicos, fisicos, raciais — a lista ¢ praticamente infinita.
Uma pessoa com cheiro de cigarro talvez lhe pareca descuidada, repulsiva e
nervosa, pois estas podem ser caracteristicas que vocé€ associe com o
tabagismo. Subliminarmente, ¢ possivel que vocé valorize menos o que €
dito por essa pessoa do que as afirmagdes de alguém que ndo tenha odor de
cigarro. Talvez esse individuo apresente o mais profundo discernimento do
mundo, mas seus filtros o impedem de absorver a sabedoria dele. Muitas
pessoas do sul dos Estados Unidos, pessoas que eram minhas vizinhas na
minha infancia, ndo conseguiam ver Martin Luther King Jr. pelo grande
homem que era. Para elas, por ser negro, ele ndo podia dizer nada relevante
ou inspirador para as pessoas brancas.

Sempre que fazemos alguma coisa ou aprendemos algo novo, nossos
filtros sdo afetados. Sempre que tomamos uma decisdo, ela limita outra
escolha. Sempre que designamos um significado para uma palavra, este a
define para nds como ela deve ser usada. Vocé deve reconhecer os filtros e
trabalhar com e por meio deles na hora de aplicar as habilidades de
interrogatorio. Se uma pessoa estiver com raiva, ela tera um filtro diferente
para ouvir parte da informac¢ao de alguém apreensivo. Um dissidente
politico com uma historia sobre um déspota, contada, porém, por um
membro do partido do déspota, tera uma abordagem diferente. Duas
namoradas do passado, sendo que uma largou vocé e a outra vocé largou,
certamente vao descrevé-lo de maneiras conflitantes. Para a mente humana,
percepcdo ¢ realidade. Desse modo, cada uma dessas pessoas com
informagdes conflituosas esta dizendo o que julga ser a verdade. “Verdade”,
portanto, ndo ¢ necessariamente o que ¢ verdadeiro. Vocé quer aprender
essas técnicas, porque quer saber o que ¢ verdadeiro.



Uma escolha de palavras ou frases pode permitir que uma pessoa minta
com mais tranquilidade, porque tal palavra ou frase a distancia de um
evento. Os filtros de um assassino o impedem de pronunciar a palavra
“assassinato”; em vez disso, ele diz “‘acidente”. Em um nivel menos
dramatico, seu filho pode dizer: “alguém quebrou a janela”, o que nao
atribui a culpa a alguém — embora ele mesmo a tenha quebrado —, mas
anuncia o evento sem qualquer julgamento. Frequentemente, esse tipo de
distanciamento envolve a implementagdo de diversas palavras-tampao em
uma frase, omitindo as palavras que vao direto ao assunto. Escute qualquer
politico negando uma irregularidade e terd uma vivida ilustra¢do disso. Um
exemplo mais comum ¢ o de uma conversa arrastada em que uma pessoa
claramente espera que, ao enrolar para dar uma resposta, conduzird as
perguntas para um fluxo continuo, depois a um lento gotejar, até parar de
vez:

“Vocé comeu os cookies?”

“Que cookies?”

“Os cookies das escoteiras que estavam na despensa.”

“E eles ndo estdo mais 1a?”

“As balas de menta ainda estao 14, mas os biscoitos nao.”

“Ah, as balas de menta ainda estdo 1a?”

“Sim, mas os cookies... Ah, esquece...”

Outro ponto a se notar aqui € que as vezes as pessoas, deliberadamente,
falam sem dar qualquer sentido as palavras, mas isso nao significa que estao
tentando engana-lo. Isso lhes da tempo de organizar mentalmente uma
afirmacdo importante, para postergar algo que ainda nao chegou ao
momento certo de ser dito, ou para recuperar um pensamento perdido.
Politicos fazem isso com frases como: “O povo americano precisa saber que
esse assunto ¢ um dos muitos que estamos tratando com seriedade no
Congresso”. Voce ja deve ter usado esse mecanismo para tentar se esquivar
de uma proposta de casamento. E muitos de nos ja formularam frases que
nao significavam nada mais do que “bla-bla-bla”, quando o fato era que nao
conseguiamos nos lembrar do que realmente queriamos dizer. E uma versio
de “€€€” que da a uma pessoa tempo para pensar. No trabalho, quase
sempre lido com pessoas que ndo conseguem dar respostas rapidas. Meu
conselho a elas € o seguinte: se voc€ acha que € importante dar a primeira
palavra, abra a boca com uma resposta ensaiada, um tapa-buraco. Vocé nao
precisa ter o pensamento totalmente formado quando comeca a falar.



T1POS DE PERSONALIDADE

O ultimo conjunto de critérios que listarei aqui para analisar a abordagem
de comunicacdo de uma pessoa € o modelo de personalidade Myers-Briggs.
O valor deste ¢ que ele pode lhe soar bem familiar, porque vocé deve ter
feito esse teste de tipologia na escola ou no trabalho. Darei uma visdo geral
dos quatro conjuntos de categorias e/ou, depois mostrarei como o fato de
conhecer o perfil de alguém pode ajuda-lo a compreender a abordagem de
uma pessoa para mentir ¢ como vocé pode detectar uma mentira. No
entanto, ¢ importante ressalvar: usei extensivamente os perfis Myers-
Briggs, mas ndo sou um perito na teoria. Por isso, pedi a Deborah Singer
Dobson, uma vice-presidente de recursos humanos, autora e consultora
Myers-Briggs certificada desde 1989, que mostrasse as proprias
perspectivas sobre o que um perfil Myers-Briggs pode lhe dizer a respeito
de como detectar um mentiroso.

Conhecer os tipos Myers-Briggs o ajudara a estabelecer mais diretamente
como as pessoas pensam em vez de como elas mentem. Sua habilidade de
avaliar tipos se tornara inestimavel para estabelecer relagcdes interpessoais e
fazer abordagens, assunto que trataremos mais adiante. Dominar Myers-
Briggs também lhe conferird uma vantagem, caso decida usar o estilo de
triagem de dados de alguém contra ele proprio, podendo demové-lo da ideia
de praticar a mentira.

Myers-Briggs usa quatro pares de critérios para determinar um tipo. Um
teste minucioso ¢ a unica maneira de determinar seu tipo. Os pares de
critérios sdo: introvertido (1) vs. extrovertido (g); sensorial (s) vs. intuitivo
(N); racionalista (T) vs. sentimental (F); e julgador (1) vs. perceptivo (p)>.
Quando se determina a letra utilizada, cada uma do par ¢ exclusiva do
outro. Também ha niveis de cada uma, portanto, o teste auxilia vocé a
entender quao profundamente enraizado vocé€ estd numa categoria. Certas
generalidades o ajudardo a ter uma ideia da coisa.

Extrovertidos vs. introvertidos

Vocé absorve energia de outras pessoas ou recarrega suas baterias por
meio da privacidade? Prefere focar no mundo ao redor ou no seu mundo
interno?



Essa caracteristica refere-se apenas ao local de onde as pessoas obtém
suas energias. Introvertidos obtém energia ao mergulhar no proprio cérebro
e dentro de si mesmas, e devem recarregar suas baterias por meio dos
proprios interesses € hobbies. Elas sempre precisam de seu espago e tendem
a precisar de mais privacidade no geral. Introvertidos com muita energia
quase sempre sao vistos resmungando consigo mesmos quando estdo
sozinhos. Ensaiam o que vao dizer antes de dizer. Preferem observar
qualquer atividade nova e ter a oportunidade de praticd-las por conta
propria antes de experienciar uma novidade.

Extrovertidos obtém energia do resto do mundo ao estarem rodeados de
outras pessoas. Extrovertidos fortes ndo se envolvem em “atividades
solitarias” durante longos periodos e acham que ficar em casa, mesmo
quando doentes, ¢ extremamente limitante. Esse grupo de pessoas ¢
conhecido por “pensar com a boca” e por, literalmente, improvisar
conforme as palavras vao saindo. Eles precisam experimentar coisas € se
colocam a todo momento diante de novas situacdes ¢ ambientes, além de
tender a assumir riscos fisicos com maior facilidade. A linguagem corporal
dos extrovertidos ¢ normalmente mais facil de ser lida do que a dos
introvertidos, porque a orientagdo corporal deles € mais conectada com o
resto do mundo.

Sensorial vs. Intuitivo

Essa ¢ a categoria que descreve como vocé obtém informagdes.

Tipos sensoriais aceitam o mundo como ele ¢, saem em busca de
informagdes, gostam de construir, criar coisas € usar as maos, €, geralmente,
sd0 muito organizados e sistematicos. Sensoriais sdo vistos pelos outros
como pessoas metodicas, realistas e centradas, que tomam decisdes
baseadas nos fatos. Tipos intuitivos costumam ver essas pessoas COmo
desprovidas de imagina¢do e presas no mundano; sempre “leem nas
entrelinhas” e usam o “sexto sentido” para tentar compreender o que nao ¢
facilmente visto ou corroborado pelos dados. Sempre estao envolvidos com
criagdes ou inovacoes, € geralmente ficam mais a vontade para romper as
regras, se isso for em prol de desenvolver algo novo. Tipos sensoriais
também podem ser muito criativos, mas em geral procuram solucionar
problemas que ja existem ou que estdo ligados a tecnologia existente.



Como um tipo intuitivo que sou, acho que minhas observagdes mais
brilhantes surgiram quando eu estava conversando com alguém. Talvez eu
nem me dé conta dos detalhes da conversa, porque eles simplesmente nao
sdo tdo importantes quanto as ideias que brotaram, as quais eu, em seguida,
internalizei. Gragas ao Exército e ao reforco negativo, deixei de confiar
unicamente na intui¢dao e, hoje, consigo ver os detalhes do caso concreto
quando realmente preciso. Nao ¢ de admirar que o Exército seja uma
organizacao sensorial e, como os individuos sensoriais, geralmente v€ os
tipos intuitivos como “viajantes”.

Certa vez, eu estava ministrando um treinamento para quatro vendedores,
sendo dois individuos sensoriais € dois intuitivos. A simulacao centrava-se
em um cliente que ndo estava muito satisfeito. Perguntei ao primeiro, um
intuitivo: O que quer esse cliente? Ele respondeu: “Ele quer construir uma
relagdo com base no passado. Ele ndo gosta de noés e nem confia em nos,
mas acha que somos a melhor coisa que esta rolando na vida dele
atualmente”. Quando perguntei como ele sabia disso, ouvi a seguinte
resposta: “Eu ndo sei”. Pedi a ele que se aprofundasse. Entdo, o intuitivo
respondeu: “Nao foi o que eu ouvi. Foi 0 que eu ndo ouvi quando fiz
perguntas que me fez chegar a essa conclusdo”. Fiz a mesma pergunta a um
dos individuos sensoriais. “Ele quer o produto no prazo combinado, uma
agenda de servigos em particular ¢ um or¢amento que nao exceda cem mil
dolares”. Novamente, perguntei: “Como vocé€ sabe disso?”. Ele pareceu
julgar aquela pergunta idiota: “Foi o que ele disse!”. Os dois tipos fazem
parcerias ideais, mas o individuo sensorial, frequentemente, ndo suporta as
perspectivas de um tipo intuitivo, que ele pensa ser um individuo
excéntrico. Por outro lado, os intuitivos ficam impacientes com os
sensoriais, sempre meticulosos, que precisam ter em vista cada detalhe da
situagdo para tomar uma decisdo. A visdo deles é: “Sou inteligente o
suficiente para ligar os pontos. Eu sei o que isso significa”.

Como Deborah Dobson propde de forma sucinta: “E mais provavel que
um tipo intuitivo tenha criado o micro-ondas e o videocassete, € ¢ mais
provavel que um tipo sensorial tenha desenvolvido a blindagem térmica
para Onibus espaciais e melhores amortecedores para os carros”.

Racionalista vs. sentimental



Antes de mais nada, tipos racionalistas obviamente se emocionam e tipos
sentimentais obviamente pensam. Essa caracteristica foca-se na maneira
com que as pessoas tomam decisdes, € os racionalistas valorizam os fatos.
Eles tomam decisdes com a cabeca, enquanto os tipos sentimentais tomam
decisdes baseadas em moral, valores, normas ¢ em como, de modo geral, as
decisdes afetam as pessoas e como elas se sentem ou vivem. Fatos podem
desempenhar um papel em suas decisdes, mas sem muito protagonismo.

Ambos os tipos podem chegar a mesma conclusdao, mas por métodos
diferentes. Por exemplo, um T € um F que sdo casados podem escolher o
mesmo carro, mas serd por motivos diferentes. O T fard a pesquisa e
determinara que um carro em particular tem melhor pregco, bom tamanho,
melhor consumo de combustivel ¢ uma aparéncia aceitdvel. Esses quesitos
também podem ter valor para o F, mas o carro deve fazer o F se sentir bem.
Talvez o carro seja igual ao dos pais do F, e, por conseguinte, representa
algo confortavel. O r também iria querer que o carro viesse na cor desejada
e quem sabe até que a companhia tivesse uma boa avaliagdo como empresa-
cidada.

Julgador vs. perceptivo

Essa caracteristica esta relacionada a como as pessoas querem gerenciar a
propria vida. Julgadores — e essa ndo deve ser interpretada como uma
designagao pejorativa — tocam a vida de acordo com o conceito de que ha
uma maneira correta para que as coisas acontecam. “Correta”, nesse caso,
significa “estruturada” ou “ordenada”. Os Js gostam que o ambiente ao
redor seja como a mente deles: limpo, organizado, incélume. Eles pensam
em trabalho antes de tudo, cumprem prazos com responsabilidade e sdo
comprometidos com uma causa, uma meta ou um calendario. Com relacao
as suas habilidades organizacionais, sao os arquivistas.

Perceptivos, por outro lado, sdo acumuladores. Escritorios e residéncias
podem estar uma bagunca sem atrapalhar o esquema do perceptivo, e
prazos sdo meras sugestoes. ps vivem num mundo de possibilidades. Tomar
uma decisdo limita outras, portanto, os tipos perceptivos estdo sempre
repensando ou refazendo coisas. ps sdo procrastinadores, ndo por serem
irresponsaveis, mas por sentirem que precisam esperar até o ultimo minuto
possivel, caso uma boa ideia ou nova informagdo se torne disponivel para
ajudar em sua tomada de decisdo. Eles obtém energia de muitas coisas na



vida por “estarem abertos”. Aquela pessoa conhecida por acreditar que o
par perfeito esta logo adiante €, muito provavelmente, um p.

Nos circulos de Myers-Briggs, a piada interna € que Js fazem listas e as
usam, e os ps fazem listas e as perdem. Js gostam de saber com muitos fins
de semana de antecedéncia o que vao fazer, enquanto os Ps querem esperar
até a manha de sabado para escolher o que fardo naquele dia e a manha de
domingo para escolher outra coisa.

Meu ultimo supervisor no Exército, com quem partilho a mesma data de
aniversario, foi David Hastings, um dos interrogadores mais inteligentes
que conheci durante a minha carreira. Dave era cw), a ultima patente que
um interrogador do Exército dos Estados Unidos pode alcancgar. Era ele
quem organizava as agendas e fazia a coordenacao de todos os treinamentos
— um J classico. Dave criou todas as nossas redes de transporte e
distribuicdo de suprimentos. Ele também realizava a coordenagdo do
programa. Por outro lado, eu era o cara do contetido e que ficava na linha de
frente. Nas palavras de Dave, ele era o cara das tabelas e dos graficos, e eu
era o cara da criacdo. Juntos, faziamos milagres no treinamento de
interrogadores, pois nossos métodos se complementavam, e assim fomos
capazes de criar programas que uniam todos 0s servicos e exeércitos
estrangeiros. Dave tinha um escritério muito organizado, cerca de 4 m x 4
m, com inumeros livros, tabelas e graficos alinhados nas prateleiras. Havia
também uma placa na parede dizendo: “trabalhe até cair e depois tire as
ervas daninhas”. Meu escritorio era ao lado do de Dave e tinha cerca de 4 m
x5 m. Dificilmente dava para ver o piso. Eu amontoava documentos em
pilhas de um metro, e por cima sempre havia papéis de todo tipo. Certa vez,
depois de um especifico treinamento revelador (para os alunos) acerca de
psicologia de captura, os alunos identificaram-no como o Palpatine e eu
como Darth Vader — o construtor metédico de um império e o catalisador do
lado sombrio da Forga, que era cheio de truques e surpresas.

T1POS DE TEMPERAMENTO

Aproximamo-nos de uma melhor compreensdo de como tudo isso se
relaciona com o ato de mentir ao verificarmos os tipos de temperamento e
inteligéncia baseados na triagem Myers-Briggs. David Keirsey e Marilyn
Bates fizeram a primeira codificacdo em Please Understand Me, e, depois,
Keirsey expandiu o estudo em seu trabalho seguinte, Please Understand Me



u (Prometheus, 1984 e 1998, respectivamente). Tendo como base as
categorias e palavras-chave de Keirsey/Bates, Deborah Dobson analisa os
quatro tipos — racionais, idealistas, guardiOes e artesdos — em busca de
pistas para entender como pessoas distintas mentem. As ideias dela refletem
sua experiéncia direta utilizando Myers-Briggs para ajudar empresas a
solucionar problemas de pessoal.

Os racionais

Os racionais sdao NTs — isto €, um tipo caracterizado pela combinacao de
intuitivo e racionalista. Keirsey cita a “grande habilidade de analise
estratégica” deles. Em termos militares, eles sdo os generais. As suas
palavras-chave sdo competente, autonomo e obstinado.

NTs nao mentem bem. Eles t€ém uma abordagem desajeitada e reveladora
na hora de enganar, primeiro confessando algumas partes, depois
desembuchando toda a verdade em reacdo a qualquer pressdao. Dobson sabe
como detectd-los: “Tenho experiéncia em reconhecer quando estdo
mentindo, porque a linguagem corporal deles ¢ irrequieta, eles gaguejam e
tropegam nas palavras”. Pelo fato de competéncia e produtividade serem
caracteristicas supremas para um NT, s€ VOc€ O pegar numa mentira, sera
muito degradante para ele.

NTS ndo estdo acostumados a achar que precisam mentir, porque sao
lideres naturais; na maior parte das vezes, pensam que as pessoas farao o
que eles estdo dizendo e querendo, ou serdo capazes de convencé-las com
seu intelecto e carisma enormes. Se precisarem mentir para colocar em
pratica seu objetivo, 1sso os incomodard, pois nao faz parte de sua “persona
de lider” ou autoimagem.

Os idealistas

Esses caras sdo NFs, ou uma combinacdo dos tipos intuitivo e sentimental.
De acordo com Keirsey, as palavras-chave deles sdo auténtico, benevolente
e empdtico. A missao e o foco desse tipo de temperamento sao a harmonia e
“elegancia”.

Além disso, podem ser excelentes mentirosos. Quando anteveem a
necessidade de mentir numa situacdo, usam seus dons de pessoas visuais
para evocar uma imagem mental da enganacdo — ou seja, como teria
acontecido. Eles tém a habilidade de se imaginar fazendo aquilo do que se



trata a mentira, € isso reduz os sintomas corporais do ato de mentir. NFs sao
focados em criar solu¢des e ajudar pessoas e organizacoes. Concentram-se
na melhora do processo; sendo assim, estdo sempre imaginando o proximo
passo — algo novo, algo que ainda nao aconteceu. Talvez mintam porque
1sso mantera a harmonia e as boas relacoes.

NFs menos maduros sdo avessos a conflitos e, por isso, mentem. Também
sdo “especialistas” em compreender os outros € o que os motiva, e, sendo
assim, sabem o que dizer ou como estruturar as coisas para que outros
possam agir.

Nao pense que isso significa que os NFs gostam ou preferem mentir como
se fosse uma filosofia de vida. Na verdade, eles tendem a ser muito
sensiveis a imoralidade de uma mentira. Trata-se apenas de que possuem
alguns tragos que os tornam melhores nisso em detrimento de outros.

Os guardioes

Esses sJs, ou tipos sensoriais e julgadores, sio comunicadores concretos
que coletam dados por meio de canais externos. Dessa forma, procuram
usar uma metodologia comprovada para unir as pessoas em busca da
solucdo de problemas. Eles querem manter o status quo e valorizam o
trabalho duro. Keirsey cita suas palavras-chave como sendo respeitavel,
bom e confiavel.

Como regra geral, s;s ndo costumam mentir. Podem parecer um tanto
legalistas ao tentar mentir, mas ¢ mais provavel que apenas digam: “ndo
posso falar sobre isso”. Eles sdo guiados pela norma, assim evitam
situagdes em que talvez precisem mentir. Geralmente, sdo faceis de ler,
chegando a quase emanar culpa.

Os artesaos

Os artesdos sao sps — tipos sensoriais-perceptivos. A missdo € o foco
desse tipo de temperamento estdo na diversdo e na ag¢do. Sao
comunicadores concretos que coletam informacgdes de canais externos e
enxergam as possibilidades por intermédio de sua visdo perceptiva. De
acordo com Keirsey, suas palavras-chave sdo graca, ousadia e adaptavel.

sps deixam voc€ no limiar da verdade, e isso ja ¢ bom o bastante para
eles. Possuem profissoes relacionadas a diversdo e vivéncia; sdao pilotos,
paramédicos, paraquedistas profissionais e atores. A abordagem deles da



mentira ¢€: “se eu disser uma meia-verdade, ja estd bom o bastante”, o que
se traduz como: “se vocé me perguntar o que aconteceu nos primeiros 100
metros da minha viagem e eu lhe disser o que aconteceu nos 500 metros
seguintes, ja terei contado a verdade”. Vocé€ deve insistir para conseguir
mais detalhes com um mentiroso sp. Por fim, eles provavelmente lhe dirdo a
verdade, entretanto, nao ficardo tensos com isso. Por essa razao, podem nao
demonstrar estresse, o que dificulta detectar se estdo escondendo algo.
Podem, inclusive, transformar a mentira em um jogo ou se divertir no
processo.

O valor de detectar pistas de acesso, estilos de triagem e tipos de
personalidade e temperamento se revelarda conforme vocé comecar a
procurar as especificidades de como detectar um mentiroso. Isso tudo vai
ajuda-lo a entender como os outros pensam e de onde eles vém, eliminando,
assim, outro filtro de sua mente.

As letras em parénteses pertencem a categorizacio internacional
desse sistema. Referem-se aos termos em inglés: extraversion (E);
introversion (1); sensing (s); intuition (N); rhinking (T); feeling (F);
judging (J); e perceiving (p). (N.T.)



CaApriTULO 3

HOMENS E MULHERES (E
CRIANCAS) SAO DIFERENTES?

Sim, eles sao diferentes. E a resposta mais completa ¢ que as pessoas
podem ser filtradas de acordo com o que aprendem, como se lembram das
coisas, como se relacionam com 0s outros € ao que sua mente ¢ propensa.
Algumas dessas diferencas referem-se a género, algumas a idade e outras
podem ser atribuidas a uma predisposicao genética.

Vocé ¢ uma pessoa que aprende por meio visual, auditivo ou cinestésico?
O que motiva suas lembrangas: sequéncia ou relagdes de uma coisa com a
outra; tempo, como em horas € minutos, ou eventos, de modo que algumas
experiéncias ficam claras na mente e outras nao lhe dizem absolutamente
nada? Vocé tem cérebro de homem ou de mulher? Assimila informagdes
por meio dos cinco sentidos ou confia conscientemente naquele sexto
sentido da intui¢do? E movido pela 16gica ou pelos sentimentos? Tem mais
ou menos de 25 anos? Percepcdo, memoria e sua habilidade de expressar
por que ou como algo aconteceu se manifestam de acordo com os fatores
que acabei de mencionar. Elas também afetam seus filtros de informagao e
estabelecem quais sdo suas vantagens e seus desafios naturais como alguém
que deseja aprender a detectar um mentiroso.

No entanto, mesmo que consiga identificar essas diferencas por conta
propria, a menos que compreenda as semelhancas entre as pessoas, vocé
tera bastante trabalho para usar as informacoes.

EXAMINANDO O CORPO TODO

Vou falar sobre tudo, da cabega aos pés, para destacar os tracos fisicos
que os seres humanos apresentam em comum, assim vocé terd pontos de



referéncia para identificar as diferentes maneiras pelas quais as pessoas
expressam suas mentiras. Seres humanos, naturalmente, exploram padroes,
portanto, a medida que progredir nas técnicas de como detectar um
mentiroso, vocé perceberda que esse conhecimento basico o ajudard a
potencializar talentos que voc€ ja vem usando por toda sua vida.

O CEREBRO

Uma rapida compreensao do cérebro nos oferece a base para os sinais
revelados pelos movimentos da cabeca e dos olhos. O cortex visual,
localizado na parte de tras da cabeca, ¢ utilizado para processar tudo que
vocé v€ — ele serve para armazenar informacdes visuais e para visualizar
coisas. Os sons que voce imagina ou, de fato, ouve sdo armazenados em seu
cortex auditivo (lobo temporal), que fica acima das orelhas e também ¢
responsavel por movimentos. Isso poderia explicar por que reagimos mais
rapidamente a estimulos auditivos do que a estimulos visuais. H4 um curto
trajeto entre o estimulo e a percepcdo. Qualquer coisa relacionada a
pensamentos mais elevados envolve o cértex pré-frontal, ou a parte da
frente da sua cabeca — o que nos torna macacos sofisticados.

Cartex motor primario
Cartex visual

Cortex pré-frontal

F

o« 5
& Linguagem

Cortex auditivo

Centro da fala

O ROSTO

A menos que o cérebro tenha sofrido algum tipo de dano, o rosto humano
¢ a porcao do corpo mais facilmente controlada. No entanto, também revela
emogOes de maneira involuntaria com padrdes especificos facilmente
identificaveis.



Um dos motivos pelos quais o rosto humano nos oferece uma variedade
tdo grande de possibilidades para expressar tanto mentiras quanto emocgoes
genuinas ¢ o fato de ele comportar o sistema muscular mais complexo do
corpo, além de ser uma area em que os musculos estdo ligados a pele, e nao
aos 0sso0s. Observe o Gollum, em O Senhor dos Anéis: O Retorno do Rei
(New Line Cinema, 2003), para ver como um rosto demonstra uma
quantidade imensa de emocdes. O rosto dessa criatura animada ilustra a
transi¢do emocional do patético e amargurado Sméagol para o personagem
avido e assassino que deseja o anel.

Logo apdés o nascimento, os bebés sdo capazes de reconhecer as
caracteristicas de um rosto humano, mesmo sem conseguir enxergar nada
além de sombras e formas grosseiras. Num estudo publicado em dezembro
de 2004 na Current Directions in Psychological Science, quando exposto a
dois desenhos — um apresentava um circulo com dois pontos pretos acima e
um ponto preto abaixo, € o outro, um circulo com um ponto preto acima e
dois pontos pretos abaixo —, um bebé fixou-se naquele que mais se
assemelhava a um rosto humano. A primeira conclusdo a qual podemos
chegar ¢ que os seres humanos sdo programados desde o nascimento para
ler feicdes humanas. E assim que identificamos nossos pares, como
determinamos qualidades bésicas uns aos outros. Até¢ a linguagem reflete
isso com frases do tipo “caiu a cara”. O rosto constitui nosso meio de
comunicag¢ado primario, mesmo sem dizer palavra alguma.

A uniformidade de nossas expressoes faciais ¢, na verdade, fundada em
nossa natureza animal, € ndo no lugar em que crescemos ou na lingua que
falamos. Paul Ekman, autoridade das expressoes faciais e seus significados,
explica em 7elling Lies (w.w. Norton, 1991):

As expressoes faciais involuntarias de emogdo sdo produto da evolugdo.
Muitas expressoes humanas sdo iguais aquelas vistas nos rostos de
outros primatas. Algumas expressoes faciais de emogoes — pelo menos,
aquelas que indicam felicidade, medo, raiva, nojo, tristeza e angustia, e
talvez até outras emogoes — sdo universais, iguais para todas as pessoas,
independente de idade, sexo, raca ou cultura. (p. 124)

Muitas expressoes corporais, inclusive o movimento dos olhos, ndo sao
nem de perto tdo consistentes nas culturas, ragas e localidades quanto as
expressoes faciais. Diz-nos um provérbio arabe: “Aprender outro idioma ¢



ganhar outra alma”; isso reflete o fato de que a linguagem afeta os padrdes
cerebrais. Albaneses balangam a cabeca quando querem dizer “sim”. Em
certas sociedades asiaticas, o contato visual constante significa falta de
educacao, ao contrario dos arabes, que gostam de manter contato visual
continuo. A cultura americana, geralmente, associa contato visual a
honestidade, enquanto olhos errantes sdo relacionados a algum tipo de
dissimulagdo, o que varia de pessoa para pessoa. Sendo assim, podemos
encontrar uma miriade de outras diferengas na linguagem corporal, mesmo
entre tipos de pessoas que partilham da mesma cultura. No entanto, em
linhas gerais, expressdes faciais sdo universais, o que significa que os seres
humanos foram feitos para se comunicar com o rosto.

Dado que dependemos muito de nosso rosto para manifestar intengao,
reagdes e assim por diante, isso significa que temos mais pratica usando o
rosto, em vez de outra parte do corpo, para nos comunicar. Por conta disso,
deveriamos ser melhores em controlar o rosto do que qualquer outra parte
do corpo para criar dissimulacdes. Contudo, temos, sim, microgestos faciais
involuntarios que denunciam nossos segredos. Vocé e eu podemos estar
tendo uma 6tima conversa numa festa. Estou sorrindo largamente para voce,
quando noto que um cara que bateu na minha irm3 acaba de entrar. Os
vestigios de sorriso podem continuar 14, mas os cantos da minha boca
curvam-se para baixo e minha testa fica franzida. Fui pego de surpresa e
nao consegui controlar minha rea¢do; uma incongruéncia notoria foi gerada.
E, mesmo em situacdoes em que forjamos e controlamos a aparéncia das
emocdes no rosto, nosso corpo reage naturalmente aos estimulos antes
mesmo de conseguirmos controla-los.

AS EXTREMIDADES

Altos niveis de estresse impactam seu corpo das maneiras listadas no
Capitulo 1. O cérebro diz: “Alerta! Corpo, € melhor vocé fazer algo!”. O
corpo responde com: “Beleza, essa ¢ a minha area! Eu vou nos proteger!”.
Entdo, a parte cognitiva do cérebro se desliga e deixa que o corpo assuma o
controle. Sob condigdes emocionais, mas menos estressantes, 0S COrpos
humanos, do pesco¢o para baixo, ainda manifestam algumas das mesmas
reagdes caracteristicas. Os movimentos em si ndo sao iguais, mas por que e
onde eles ocorrem sao.



O zoologo Desmond Morris postulou que as regides do corpo mais
dificeis de serem controladas sdo as que estdo mais distantes do cérebro —
maos e pés. As pessoas fazem muitas coisas diferentes com as maos para se
defender, quer seja de ameacas fisicas, verbais, psicologicas ou emocionais.
Enquanto as posi¢des dos bracos e das maos de uma pessoa em modo lutar-
ou-fugir sdo extremas e bem definidas, as posi¢coes das maos de alguém que
se sente incomodado, levemente ameacado, entusiasmado etc. diferem
enormemente. O que elas tém em comum ¢ o significado.

Entre outras coisas, voc€ usa as maos para desempenhar as seguintes
tarefas:

e Impor uma barreira entre vocé e outra pessoa.
Sinalizar superioridade ou inferioridade.
Sustentar um argumento.

Expressar abertura.

Dar licenca a alguém.

Antes de mais nada, tracar uma linha de base € o mais importante para
averiguar o significado de um gesto. Se alguém cruza naturalmente os
bracos, isso ndo significa nada. Se o cruzar de bracos apenas ocorre quando
vocé faz determinada pergunta, ai significa algo. Um dos sinais classicos de
autoprotecao, pelo menos para um homem, € cobrir a genitalia. Sem duvida,
vocé ja viu a posicao de um homem com as maos sobrepostas e cobrindo a
genitalia — a postura da folha de figueira —, talvez numa postura que o faz
parecer prestar atencdo. E um tipo de barreira.

Humanos diferem de outros animais, pois caminhamos eretos com nossas
partes mais preciosas € vitais expostas ao inimigo. Todas as outras criaturas
do planeta, quando preparadas para o combate, ficam com o abdomen e a
genitalia seguramente resguardados. Barreiras, como a postura da folha de
figueira, bragos cruzados e maos entrelagadas, sdo, por consequéncia,
valorosos indicadores de desconforto. Outras barreiras incluem um homem
que arruma constantemente as mangas da camisa sob o pretexto de ficar
aprumado. Inconscientemente, ele esta tirando a ateng¢dao de si mesmo € a
atraindo para a atividade em questdo, enquanto cruza as maos na frente do
baixo-ventre. A maioria das formas ativas de cruzar o corpo, como lixar as
unhas, estalar os dedos e arrumar a camisa, também incluem um elemento
de deslocamento ou alivio da energia nervosa.



Um dos sinais classicos de sustentacao de um argumento ¢ fazer o gesto
de “reger”. Foi o que fez o presidente Clinton em sua contestacdo publica
da acusacdao de ter tido um caso com Monica Lewinsky. Ele usou o
antebrago € a mao como uma batuta para enfatizar cada palavra de negacao.
Adolf Hitler batia os pés e gesticulava com vigor para levar os
subordinados ao delirio e os inimigos a submissdo. Na televisdo, pastores
evangélicos, geralmente, apresentam os bragos esticados a frente e as
palmas abertas para enfatizar seu proposito. S6 o fato de mostrar a palma
para alguém pode indicar que este foi dispensado e ndo participa mais da
conversa. Gestos como esses foram absorvidos de tal forma pelo nosso
estilo de comunicacdo que vestigios deles ocorrem mesmo quando nao ha
intencao.

As maos podem sinalizar inimeras intengdes € emogoes, sendo algumas
exclusivas de uma cultura. Entre os gestos que penetraram nossa linguagem
corporal por meio do subconsciente, o mais conhecido ¢ o gesto do
campanario. Podemos ver exemplos com frequéncia na televisao,
especialmente nas entrevistas com politicos e especialistas. A pessoa que o
utiliza une as pontas de todos os dedos e os levanta na posi¢do vertical. Esse
¢ um indicador, pelo menos subconsciente, de que essa pessoa se sente
superior ou em posicao de vantagem. Tal comportamento pode ser visto em
todas as culturas e camadas da sociedade. Uma versdo modificada e mais
corajosa desse comportamento ¢ colocar os dedos entrelagados atrds da
cabeca. Fazer o gesto do campanario de outro modo indica uma sensacao de
vulnerabilidade, submissdo ou inferioridade. Ponha as maos na posi¢ao do
campanario e gire as pontas dos dedos para a frente ou para baixo. Em uma
fotografia oficial de fevereiro de 2005, o amigavel primeiro-ministro
britanico Tony Blair recebeu a secretaria de Estado dos Estados Unidos,
Condoleezza Rice, com as maos nessa posi¢ao de campanario abaixado. O
gesto pode ter passado despercebido pela ex-secretaria, mas nao por mim.

Todas as extremidades podem demonstrar emocdes sem que haja
intencdo; leva tempo para evitar que isso acontega. Certa vez, durante um
treinamento de interrogatorio em que eu fazia o papel de um soldado
americano capturado pelo inimigo, a ideia era demonstrar aos alunos como
ndés nos entregamos por meio da linguagem corporal, e concordei em
permitir o uso de forca fisica pelo interrogador para simular um captor
inescrupuloso. Havia regras para evitar que a encenagao saisse do controle;
uma delas era que o captor poderia me dar apenas trés tapas. Interpretei o



papel de um babaca metido, e, quando eu respondia de forma arrogante, o
interrogador me batia. No fim, meus colegas interrogadores criticaram
minha habilidade de esconder linguagem corporal. A descoberta deles foi:
levantei o dedo indicador da mao direita — como se dissesse: “E s6 isso?” —
quando veio o terceiro tapa no rosto. Eu ndo tinha consciéncia disso.

As pessoas usam os dedos das maos e dos pés para indicar algo
significativo de maneira inconsciente. Regularmente, damos informagdes ¢
ajudamos a confirmar um ponto de vista por meio de gestos manuais,
portanto, ndo ¢ de se surpreender que nods os entreguemos quando nos
encontramos sob estresse. Uma pessoa presa numa reunido estressante pode
apontar o dedo do pé para a porta e ficar inquieta. Outra pode ficar batendo
o punho sobre a mesa durante o dia. Todas essas sdo maneiras usadas pelo
corpo para transmitir uma mensagem subconscientemente.

A parte mais interessante da sinalizagdo corporal ¢ vocé ndo conseguir
impedir que ela acontega. Se mascarar olhos, torso, tronco e maos, acaba se
entregando pelos pés. Mesmo quando se dominam essas habilidades, a
verdadeira luta ¢ manter a cadéncia. Cadéncia e suavidade de transicao vao
denuncia-lo toda vez. Uma pessoa que mentiu com €xito, e depois percebe
que ludibriou o questionador, sente um subito fluxo de alivio e pode mudar
abruptamente a atitude. Entre as muitas maneiras pelas quais isso pode se
manifestar estdo a velocidade dos movimentos de maos e pés, o tom da voz
e a cadéncia das palavras.

Em resumo, vocé pode usar as pernas e os pés para informar, entre outras
coisas, 0 seguinte:

e Criar uma barreira entre vocé e outra pessoa.

e Expressar impaciéncia ou desconforto.

e Apontar para a porta, como indicativo consciente ou inconsciente de
que vocé quer sair do recinto.

e Sinalizar tensdo.

Experimente prestar atencao em si mesmo durante um ato de esfregar os
dedos dos pés, chacoalhar o pé, bater os dedos dos pés no chido, cruzar as
pernas ou movimentar as pernas para cima e para baixo ou de um lado para
o outro. O que vocé esta sentindo no momento? Preferiria estar em outro
lugar ou com outra companhia?



GESTOS MASCULINOS E FEMININOS DE ESTRESSE E
ENGANACAO

Na maioria das vezes ndo ha, entre homens e mulheres, gestos diferentes
que o ajudem a detectar uma mentira, mas a seguir cito trés que merecem
consideracao.

e Quando uma mulher inclina a cabeca, arregala os olhos e tem labios
macios, 1sso a faz parecer vulneravel. Mesmo que ela esteja mentindo,
pode ser capaz de usar esse conjunto de gestos de forma eficaz para
estimular a natureza protetora de um homem. (Nota: isso funcionou até
com James Bond.)

e As mulheres, as vezes, ficam com manchas avermelhadas no pescoco
quando reagem ao estresse.

¢ Quando estao confortaveis, os homens normalmente se sentam com as
pernas um pouco afastadas. Se vocé vir um homem americano
juntando bem as pernas, ou ele estd sentindo algum tipo de tensdo, ou
passou anos da vida ouvindo professores gritando com ele: “Junte
essas pernas e endireita as costas!”.

VER, OUVIR OU SENTIR NOVAS IDEIAS A SUA
MANEIRA

Depois de ter analisado o corpo, vou mergulhar na cabega — onde
comecamos a ver grandes diferencas no modo com que as pessoas
absorvem, filtram e armazenam informag¢des. Todas essas diferencas afetam
o modo pelo qual as pessoas tanto praticam uma enganagdo quanto a
detectam.

“Entendo o que vocé esta dizendo.”

“Eu estou ouvindo.”

“Estou sentindo algo com relacdo a isso.”

Essas afirmagdes sdo as formas mais comuns de se verificar a pista de
acesso de uma pessoa. Cerca de 75% das pessoas sdo visuais, 20% sao
auditivas e 5% sdo cinestésicas. Os professores, quase sempre, usam uma
combinag¢dao de estimulos visuais e auditivos em uma aula, mas quantas
pessoas voc€ conhece que pareciam “burras” na escola, mas acabaram se
dando muito bem no mundo real? Conhe¢o uma mulher que tinha um
desempenho tdo ruim na escola que os professores julgaram que ela sofria



de déficit de aprendizado — mesmo assim, ela se destacou como atleta e,
mais tarde, como personal trainer. Essa moc¢a nao tinha o tipo de equilibrio
que a maioria das pessoas alcanga; ela aprendia cinestesicamente, ¢ a
maioria das outras abordagens educacionais a entediavam ou ndo entravam
em sua cabecga.

Para a maioria de nods, i1sso ndo ¢ tdo dramatico, mas os interrogadores
sabem que ainda existe diferenca nas pistas de acesso. Isso os ajuda a
determinar como fazer um interrogatorio mais envolvente, além de os
auxiliar a saber o que leva determinada pessoa a ceder.

Por exemplo, uma pessoa auditiva exposta a algum tipo de barulho, como
sons repetitivos de criangas esmurrando um piano, sofreria uma tortura.

SUA CHAVE DE MEMORIA: O QUE, QUANDO OU E
DEPOIS?

Para extrair informagdes de alguém por meio de perguntas (em vez de
tortura), vocé deve saber como ele ou ela se lembra das coisas. Em termos
de memoria, a pessoa € orientada por tempo, eventos ou sequéncias?

Havera discussdes se, em um relacionamento, uma pessoa orientada por
eventos entrar em confronto com o parceiro, se este for orientado por tempo
ou sequéncia. Vocé chega alguns minutos atrasado a igreja, mas isso deixa o
outro maluco, porque, para ele, deve-se sempre chegar na hora exata. Ele
lhe deu flores as seis da tarde no primeiro aniversario de casamento de
voces, 0 casamento ocorreu ao meio-dia, portanto, vocé queria que o evento
fosse comemorado nesse horario. Essas diferencas afetam nossas vidas
inimeras vezes. D€ uma olhada em receitas complexas escritas por uma
pessoa orientada por sequéncias. Certamente vocé saberd o que fazer em
seguida, mas ndo tera como saber antecipadamente quanto tempo levara
para completar cada passo do prato ou quais serdo as distintas atividades
envolvidas no preparo.

Com uma pessoa orientada por tempo, eu perguntaria: “O que vocé fez
ontem?”, e talvez ela respondesse me dizendo a que horas acordou, quando
foi para o trabalho etc. Uma pessoa orientada por eventos me contaria sobre
os eventos memoraveis que ocorreram: “Encontrei com o meu chefe,
almocei com um cliente, fecher um negocio”. Uma pessoa sequencial faria
uma cronologia das atividades: acordei, tomei café da manha, fui ao
trabalho e assim por diante.



A maneira como vocé se lembra dos eventos pode ser tanto ou mais em
virtude de treinamento do que “daquilo que vem naturalmente”. Executivos
seniores de empresas, frequentemente, precisam definir as prioridades em
termos de eventos — lancamento do produto, discurso inaugural — enquanto
outras pessoas ao seu redor podem estar preocupadas com tempo e
sequéncia. Os esportes podem reforcar ou exigir uma mentalidade orientada
por sequéncias, como em: “Que jogada vem depois daquela?”. Os militares
americanos funcionam como um reldgio. O treinamento deles reitera que
um horario de extragao de 8h30 nao ¢ 8h31. Ou eles estarao sentados no
helicoptero na hora marcada, ou serdo largados para tras. A fim de enfatizar
esse ponto, pedi a Dean Hohl, autor de Rangers Lead the Way (Adams
Media, 2003) e ex-Ranger dos Eua, que me contasse sobre a propria
experiéncia durante a invasao do Panama, em 1989:

Na noite em que adentramos o espago aéreo do rio Hato, 15 ou 16 CI130
alinharam-se no fronte, cada um com 64 Rangers. A entrega aconteceu
trés minutos depois da meia-noite. Precisamente, trinta segundos antes
disso, a For¢a Aérea langou bombas termoguiadas dos cacas FI117. A
For¢a Aérea tinha que cruzar a fronteira, do oceano a terra firme, de
maneira cronometrada para lan¢ar as bombas e deixar a drea, porque
estavamos logo atras deles. Assim que pousamos, tinhamos uma janela
exigua de tempo para nos reunirmos nas nossas dreas e nos apressarmos
para sair do centro até o nosso objetivo. Quarenta e cinco minutos
depois de pularmos, nossa aeronave de reabastecimento deveria pousar
na pista, um trecho de trés quilometros que precisava estar livre dos
obstaculos que os panamenhos haviam colocado la como defesa. Entre
os saltadores havia uma equipe especial com kits de ligacdo direta que
precisavam ser levados diretamente aos tratores e a outras mdquinas
pesadas na pista para ligar os motores, assim eles poderiam remover as
tralhas do caminho.

Imagine so se os cagas ndo tivessem saido na hora exata e langado as
bombas quinze segundos depois? Teriamos que pular de paraquedas por
entre os escombros ou até trariamos “ o perigo para perto”. E se nossas
equipes especiais ndo conseguissem limpar a pista em 45 minutos? Os
avioes com nossos jipes e motocicletas, entre outros suprimentos dos
quais precisavamos para isolar a drea e concluir a missdo, ndo teriam
pousado na hora certa. Isso poderia ter comprometido a missdo e, o mais



importante, comprometido vidas. Nesse tipo de situagdo, ndo hda como
ligar para o cliente e pedir desculpas. Temos que seguir o cronograma a
risca, pois vidas dependem de nos. Descobrimos mais tarde que o
comando estimava que perderiamos oitenta homens naquela noite. Em
vez disso, seguimos com rigor o cronograma e o plano, concluindo a
missdo em apenas cinco horas e perdendo apenas dois Rangers.

Independentemente de vocé ser uma pessoa orientada por tempo, evento
ou sequéncia, certos tipos de mentiras sao mais faceis ou mais dificeis de
serem ditos ou sustentados. De igual modo, certos tipos de interrogatorio
suscitam uma mentira calma por omissao ou descaradamente mesmo, mas
outros tipos abalam o mentiroso ¢ fazem com que ele deixe transparecer
emoc¢Oes.

Por exemplo, digamos que uma pessoa orientada por sequéncias furte 50
mil dolares do cofre da empresa. Quando indagado sem qualquer suspeita —
“O que vocé fez ontem?” —, ele diz: “Fechei o cofre e fui para casa”.
Consistente com a ponte textual descrita no Capitulo 2, ele apenas se ateve
a parte verdadeira da sequéncia, portanto, a mentira por omissdo sai
tranquilamente. Se a pergunta for: “O que vocé fez com o dinheiro?”, a
resposta dele pode ser: “Eu o coloquei no cofre e fechei a porta”. Para ele, ¢
mais dificil dizer isso, porque a afirmacdo nao segue a sequéncia real dos
eventos. Torna-se, entdo, uma mentira descarada, porque a verdadeira
sequéncia € que ele pds parte do dinheiro no cofre e parte em sua pasta, €
depois fechou a porta. Ele gastou mais energia do que na mentira por
omissao, € ¢ mais provavel que sinalize a mentira pela linguagem corporal.

Pessoas orientadas por eventos sdo de pedacos grandes. Elas organizam
as coisas em sua ordem de importancia, logo, ao responder a uma pergunta
sobre o que fizeram no dia anterior, talvez nem mencionem o que aconteceu
na ordem. Pessoas orientadas por sequéncia fazem a triagem em pedagos
pequenos; um acontecimento se liga ao seguinte. Pessoas orientadas por
tempo tém uma sequéncia ditada pela cronologia, portanto, ¢ mais provavel
que se lembrem de quanto tempo demorou para algo determinado acontecer
€ a que momento ocorreu o evento seguinte. E outra versio dos pedagos
pequenos.

Antes de tentar extrair informacgdes, vocé precisa fazer perguntas que
tracem uma linha de base para determinar com que tipo de pessoa esta
lidando. Depois disso, pode escolher enfraquecer o padrao de comunicacao



da pessoa usando um estilo conflituoso, mas talvez isso interrompa seu
progresso. Na maioria das vezes, ¢ preferivel que voc€ se aproveite da
maneira com que sua fonte se comunica, evitando confundi-la. Por
exemplo, pode perguntar ao seu conjuge orientado por sequéncia, o qual
esta no meio de uma viagem de negdcios: “O que vocé€ fez hoje?”. O que
voc€ realmente quer saber €: “Quais coisas significativas aconteceram?”,
mas ele ouve sua pergunta em termos de uma sequéncia de eventos, que
comegou quando ele acordou e terminou no momento em que voce esta lhe
fazendo perguntas. Entdo come¢a com: “Bem, acordei quando tocou o
despertador, ouvi as noticias na radio enquanto me barbeava...”. Se quiser
manter uma forte conexdo para que o questionamento continue, voceé
precisa apenas ouvir, mesmo que se sinta como Archie Bunker, no seriado
Tudo em Familia. Era uma piada recorrente, quando Edith divagava ao
responder as perguntas de Archie e ele a interrompia com um: “Va direto ao
ponto, Edith”. Para ser justo, devo dizer que as Ediths do mundo ficam
loucas quando sao privadas dos detalhes.

Finja que vocé € um Archie, como eu sou, e esta interrogando uma
pessoa que se lembra em sequéncia. Voc€ pode redireciona-la,
interrompendo-a com uma pergunta sobre um evento ou tempo ocorrido
posteriormente, mas corre-se o risco de distancid-la em um nivel
subliminar, ou até consciente. Nesse momento, vocé pode fazer com que a
pessoa distorca as informagdes. Pode também dar a entender que esta mais
interessada em uma coisa do que em todas as outras: “Por que sera que ela
nao deu a minima para a constru¢do da nova ponte, mas queria saber de
todos os detalhes do almogo com a Sherry?”.

A memoria, na melhor das hipoteses, € algo impreciso. Vocé quer que ela
se lembre de itens do modo como os registrou; quanto mais a afasta de seu
processo normal de pensar, mais propensa ela estard a distorcer os dados.
Aguente uns minutos a mais de bla-bla-bla. E mais facil e mais efetivo vocé
adaptar seu estilo de interrogatorio do que fazer com que a pessoa se adapte
ao seu estilo de fazer perguntas. Dito isso, também oferecerei dicas de
redirecionamentos engenhosos em se¢oes posteriores.

NOSSA, QUE PEQUENO CORPO CALOSO VOCE TEM!

No geral, as mulheres se lembram dos fatos em termos de experiéncia,
enquanto os homens se lembram do que aconteceu. Eis outra generalidade
que usamos num interrogatorio: por confiar na intuicdo, uma mulher,



normalmente, percebe que um homem esta dando em cima dela mais rapido
do que um homem percebe a situacao contraria. Isso nao significa que nao
existam homens intuitivos, mas as mulheres parecem confiar mais
naturalmente nessa habilidade do que a maioria dos homens. Veja a
estrutura cerebral para explicar a habilidade intuitiva em vez de dar ouvidos
aos roteiristas de Hollywood, pois alguns deles parecem retratar as
mulheres como videntes natas.

O corpo caloso ¢ uma espessa camada de fibras nervosas que conectam
os hemisférios esquerdo e direito. Juntas, essas estruturas formam o
principal componente do sistema nervoso central (o cérebro). Em geral,
homens e mulheres ndo sdo iguais quando nos referimos ao corpo caloso: as
mulheres ganham em tamanho e desenvolvimento. Os sinais cruzam do
lado esquerdo para o direito do cérebro (e vice-versa) mais rapidamente no
corpo caloso feminino. Os homens usam o lado esquerdo. Param. Entdo
usam o direito. Param. O efeito disso € que os homens parecem persistir
num padrao 16gico ou num modo criativo, enquanto as mulheres podem, de
forma mais agil, transitar do criativo para o l6gico para o criativo para o
logico, e assim por diante. Pela questdo de a intuicao englobar sentimentos
e fatos, vocé compreende agora como o cé€rebro feminino tem melhor base
para sustenta-la.

Tanto homens quanto mulheres podem ter o lado esquerdo ou o lado
direito como hemisférios aparentemente dominantes. Existe um teste
cientificamente questionavel para ver o que vocé€ ¢: bata as palmas das
maos € ndo as separe. Qual polegar esta por cima? Se o polegar direito
estiver por cima, seu lado esquerdo deve estar no comando. Se vocé sente
uma sensacao estranha ao bater palmas e colocar o outro polegar por cima,
entdo vocé tem um dos lados dominantes. Se os dois lhe parecem
igualmente confortaveis, entdo isso reflete uma igualdade em seu cérebro —
pelo menos, em termos de qual metade esta no comando.

Seus olhos possuem diferentes quantidades de textura e cor, e também
podem dar indicativos de qual lado do seu cérebro esta no comando. Se seu
olho direito parece ter mais texturas e pigmentos coloridos, por exemplo, €
possivel que vocé tenha o lado esquerdo dominante. Preste mais atencdo na
textura do que na cor ao conduzir suas observagdes. Independentemente de
a dominancia ser no lado esquerdo ou no lado direito, homens e mulheres
tém diferentes reagdes ao estresse — isto €, eles apresentam diferentes
maneiras de tocar partes do proprio corpo, assim como reagdes



involuntarias do corpo ao estresse. Sob estresse, um homem tende a
adaptar-se por esfregar a pele (coxas, mdos etc.), enquanto uma mulher
pode jogar o cabelo com os dedos, inclinar a cabega ou, talvez, tocar o
pescoco. Esses sao todos gestos autoerdticos que redirecionam energia, mas
os da mulher nos parecem mais comuns. Na verdade, a linguagem corporal
de uma mulher no meio de uma mentira possui incrivel semelhanca com o
comportamento sedutor. A diferenca-chave? Quando uma mulher usa esses
gestos para seduzir, os labios ficam inchados de sangue, entdo pulsam, e o
rosto todo assume uma aparéncia mais suave € plena. Sob estresse, os
gestos podem parecer os mesmos, mas o sangue foge dos labios, fazendo-
os, portanto, parecerem mais finos. Para onde vai o sangue? Para os
musculos, porque a pessoa sob estresse tem respostas autdbnomas associadas
com o modo lutar-ou-fugir. Homens: lembrem-se desse sinal quando forem
conhecer uma mulher que acharem atraente, assim terdo uma noc¢ao melhor
do que poderia, ou ndo, acontecer mais tarde.

Vimos uma excegdo estranha a esse sinal de estresse durante os
interrogatorios. Algumas mulheres acham o poder tdo atraente que, mesmo
quando ameacadas verbalmente, exibem sinais de sedugdo. E claro, um
interrogador homem pode tirar 0 maximo de vantagem disso para extrair
informacodes (algumas chegam a ponto de se acharem as estrelas de um
filme de espido o tempo todo). Contudo, € muito raro que homens achem as
mulheres poderosas desconcertantemente atraentes, portanto, as
interrogadoras utilizam uma abordagem distinta.

As diferencas-chave entre homens e mulheres como interrogadores
manifestam-se durante as fases de abordagem e de questionamento do
processo, assunto que trataremos com mais detalhes adiante. Na fase de
abordagem, interrogadores, normalmente, misturam elementos de
severidade fisica com mais naturalidade do que as mulheres. Dependendo
das circunstancias, as interrogadoras podem achar mais fécil criar
incentivos sexuais em sua abordagem. As diferencas menos Obvias surgem
depois que o interrogador leva a fonte a um estado emocional por meio da
abordagem. O interrogador precisa manter a pessoa em um modo emocional
durante o questionamento, e isso pode exigir que ele ou ela transite entre
uma sequéncia logica de questdes e o refor¢co da abordagem, para sustentar
a emocao da pessoa. Depois de lecionar para homens e¢ mulheres, descobri
que homens frequentemente ficam presos na logica, enquanto
interrogadoras conseguem aprender essa transicdo com mais facilidade, mas



tendem a sustentar a emoc¢do quando ja deveriam té-la desligado. O
conceito € que os dois lados precisam se misturar: interrogadores precisam
ser logicos com a sequéncia de perguntas, enquanto, a0 mesmo tempo,
reforcam suas abordagens.

EXERCICIO

Mulheres, geralmente, t€m uma habilidade maior para focar nos
detalhes. Se vocé acredita na evolucao, uma maneira de explicar as
origens genéticas disso € que seria vital que uma mulher fosse capaz
de discernir diferen¢as minimas na escolha dos alimentos, assim nao
envenenaria a familia. Se isso acontecesse, ela ndo passaria adiante
0os proprios genes. Ja& os homens, para notar diferencas no
comportamento de um animal ou no padrdo climatico que pudesse
indicar perigo, estariam mais atentos as grandes mudancas no geral.

Peca a trés homens e a trés mulheres que descrevam o mesmo evento.
Escolha uma situagdo envolvendo alguma emocgdo, como um grave acidente
de carro ou um funeral. Apenas peca a todos que escrevam alguns detalhes,
sem saber qual pessoa escreveu o qué. Leia-os e adivinhe o género do autor.

A CONFUSAO DA JUVENTUDE

O cérebro evolui na mesma sequéncia em que se desliga. Sendo assim,
criancas ndo nasceram com a habilidade de pensar logicamente; na verdade,
alguns estudos ja demonstraram que o cérebro nao estd plenamente
desenvolvido até cerca dos trinta anos de idade.

Criangas ndo aprimoram suas conversas ou linguagem corporal. Elas ndo
sabem enganar, e, se estuda-las, voc€, geralmente, pode aprender muito
sobre os pais delas. As criancas fardo tudo que um adulto faz com os olhos,
por exemplo, para transmitir determinada emocgdo. Elas absorvem isso
ouvindo e observando. Por que uma garotinha confrontada por causa de seu
mau comportamento cruza as pernas, joga o cabelo para o lado com os
dedos, inclina a cabeca e diz: “sei 1a”? Ela ¢ uma mulher em versao
miniatura escondendo algo naquele momento. Quantas vezes voc€ ja ndo
teve uma imagem positiva de pais que ndo conhecia direito ou nunca
conheceu — professores t€m essa experiéncia o tempo todo — por ter



conhecido uma crianca bem educada? Em algum nivel, vocé percebe que
parte daquela crianca obediente ainda deve estar viva no adulto.

Para determinar como e quando jovens estdo mentindo, ha um fator
complicador: se ¢ um garoto ou uma garota. Se vocé der a uma crianga
atenciosa ¢ bem educada uma dose segura de hormdnios da adolescéncia,
essa crianga passara a exagerar em tudo, dar respostas prontas e agir de
forma estipida durante alguns anos. Como os adolescentes estdo
habitualmente em modo limbico, vivem uma luta bioldgica para pensar de
forma logica. Os hormonios aceleram o sistema enddcrino, fazendo com
que esse adolescente esteja essencialmente em modo lutar-ou-fugir.

O problema mais comum da comunicacdo com um adolescente, ou
alguém que exiba as caracteristicas de um adolescente — digamos, um
adulto em continuo modo limbico —, ¢ que ele, provavelmente, embaralha
as informag¢des. Vocé€ da ordens estritas para fazer uma coisa, mas ele ouve
outra e age de acordo com o que ouviu.

Como parte de nossos esfor¢os para chegar a um cessar-fogo durante a
Operacdo Tempestade do Deserto, estavamos gravando uma fita a fim de
toca-la bem alto para os iraquianos que ocupavam um prédio. Queriamos
dizer: “ndo atirem em nods. Se atirarem, sera ruim para voces. Explodiremos
o prédio”. E, entdo, pediram-me que eu inserisse uma frase: “Todos os
criminosos para fora”. Achei um absurdo, mas pusemos na fita. Como era
de se esperar, cerca de cem pessoas sairam do prédio. Com as emogoes a
flor da pele, a mente tende a distorcer e generalizar, e foi exatamente isso 0
que aconteceu. Eles ouviram “explodiremos o prédio” e “para fora”.

Claro que uma crianga € capaz de mentir de modo intencional, mas tenha
em mente tanto a idade cronoldgica quanto a emocional antes de considera-
la culpada de um ato deliberado de mentira. Como observa o psicologo
infantil Peter Spevak, em seu Empowering Underachievers (New Horizon,
2006), nossas defesas internas nos ajudam a sobreviver a sensagdes que nos
causam medo, e criangas aprisionadas emocionalmente, comumente usarao
um estoque de defesas que resultam em mentiras por omissao e descaradas.
Especificamente, ele cita as seguintes:

o Esquiva: tentativa de se afastar de um evento ou situagdo
desagradavel, para evitar tanto o resultado quanto as emocgoes
relacionadas a ela.

e Negacao: recusa em aceitar algo como realidade. Por ser um ato
inconsciente, Spevak estabelece uma distingdo nitida entre negacao e



mentira.

e Minimizar: diminuicdo do afeto ou valor de um ato para fazé-lo
parecer menos importante. Como vocé descobrird logo mais,
interrogadores consideram isso também uma técnica ofensiva crucial.

* Projecio: nessa defesa, a pessoa externa esperangas ou desejos, € 1SS0
a leva a distorcer a realidade.

e Racionalizar: distor¢ao da realidade para encobrir erros ou falhas que,
mais adiante, destruirdo a autoestima.

e Repressdo: um ato de excluir inconscientemente da mente consciente
atos, memorias ou ideias condenaveis, para que a mente consciente
nao esteja atenta a existéncia daqueles materiais ofensivos.

Se ao menos pudéssemos deixar para tras todas essas defesas ao
envelhecer...



SECAO II:
FERRAMENTAS




CariTUuLO 4

PLANEJAMENTO E PREPARACAO

O VALOR DO PLANEJAMENTO E DA PREPARACAO

PESQUISE E ADAPTE: COMECE SEU PLANEJAMENTO E SUA PREPARACAO

Planejamento e preparacdo colocam em ag¢do um processo que termina
com vocé obtendo o resultado que deseja. Usar uma abordagem de atalho,
como apenas ler os olhos ou confiar na linguagem corporal, ndo presta. E
um atalho para erros e frustracgoes.

Planejamento e preparacao significam angariar informagdes prévias sobre
sua fonte, conhecer os rituais da pessoa, definir seu papel diante dele ou
dela e garantir que o figurino e o cenario criem o efeito ideal. Interrogatorio
¢ um teatro; se quiser ver como as técnicas de interrogatorio podem ser
eficazes em sua vida, tenha isso em mente enquanto planeja e prepara.

No mundo do interrogatorio, planejamento e preparagdo constituem a
maior por¢do do trabalho. Primeiro, um interrogador cria uma imagem do
interior da mente do prisioneiro ao juntar pedacos de informagao sobre ele.
Quando ensinava jovens interrogadores a combinar fragmentos de
informacdo para formar uma imagem de alguém, eu costumava usar o
exercicio do lixo de bolso. Levava um soldado uniformizado para a frente
da turma e pedia a ele que jogasse sobre a mesa o conteiido de seus bolsos.
A carteira por si sO ja continha informagdes suficientes para montar um
perfil. Vocé sabe muito sobre um cara com um cartio de biblioteca,
camisinha, licenga de piloto, cartio de doador de sangue e extratos
bancarios. (Pense nisso da proxima vez que deixar tranqueiras na carteira.)



Em seguida, o interrogador monta um plano do que fara quando entrar
em contato com o interrogado. H4 um velho ditado no Exército que diz:
“poucos planos sobrevivem ao primeiro contato com o inimigo”. E certo
que isso também se aplica ao interrogatorio, mas devo acrescentar que o
inimigo tem menos chances de sobreviver se vocé tiver um plano para o
primeiro contato. Esse plano abrange, pelo menos, dois pontos essenciais: 0
que provavelmente motivard o prisioneiro a fazer o que queremos € uma
estratégia de questionamento.

A avaliagdo inicial de uma fonte, seja a pessoa um prisioneiro, seja ela
seu chefe, serd baseada no papel dominante atual daquela pessoa. Vocé
pode influenciar esse papel por meio de bom planejamento e preparacao,
mas € justamente ai que a maioria das pessoas falha na busca por um
resultado especifico. Elas convidam a pessoa errada para dancar. “Chefe”
ndo ¢ uma caracterizacdo que descreve a pessoa por inteiro; ¢ apenas um
dos muitos papéis que formam aquela pessoa. Planejamento e preparacao
cuidadosos permitem a vocé€ enxergar os outros papéis que formam a
pessoa, possibilitando, assim, que vocé decida com quem vai dancar.
Quando escolho, prefiro dancar com o papel que ndo € pareo para meu
conjunto de habilidades.

Para ilustrar como planejamento e preparagao influenciam no resultado,
vou apresentar uma no¢do das fases do interrogatdrio que detalharei no
Capitulo 6. Interrogadores recebem os resultados dos relatorios de avaliagao
que ajudam a indicar quem ¢ a fonte; o seu “relatério de avaliacao sdo os
resultados da sua pesquisa. Pense nessa ferramenta como raios-x que
ajudam um cirurgido a localizar o que deve extrair — neste caso,
informacoes.

Pare de visualizar um interrogatorio como uma sala confinada com luzes
ofuscantes, € comece a pensar num bom interrogatdrio como uma reuniao
em que ambas as partes querem suprir suas necessidades. Na sessdo, o
interrogador esta gerindo as necessidades da fonte para assegurar que ela se
sinta bem com o resultado. O resultado de “o maximo de informacado no
minimo tempo” € o que satisfaz o interrogador. Se vocé encarasse todas as
reunioes dessa forma, bolaria um plano significativo e valido, com pouco
desperdicio de tempo, claras expectativas e resultados garantidos para elas.
Instrutores de interrogatorio t€ém um processo que se repete ao treinar
interrogadores novatos; ¢ assim que conduzimos nossas reunides bastante
efetivas.



FASES DO INTERROGATORIO

e Estabeleca controle: em um interrogatorio, eu digo: ‘“sente-se nessa
cadeira, com os pés no chdo e as maos sobre as coxas”. Em uma
reunido, voc€ pode comecar com: “sente-se, por favor”, e apontar para
uma cadeira na lateral da mesa em que vocé ocupara a cadeira da
ponta. Suas reunides sao um pouco menos diretas, mas alguém sempre
deve estar no controle.

o Estabeleca uma relacdo (rapporf): a palavra rapport (relagdo,
conexao), como diz o nome, implica uma conexdo positiva, mas, nesse
contexto, pode haver uma relagdo negativa. No interrogatorio, rapport
pode se referir a um tom austero que vocé pretende manter: “eu sei que
vocé tem informagdes a respeito dos homens-bomba e vocé vai me
contar”’. Dependendo das informagdes de base que coletou para uma
reunido, vocé tambeém pode querer estabelecer um rapport negativo:
“Bob, estd na cara que sua andlise de desempenho veio em ma hora”.
No entanto, geralmente, vocé€ segue o caminho oposto: “Bob, vocé
parece estar andando em circulos ultimamente. Vamos conversar para
que comece a andar para a frente”. Uma conversa descontraida no
comeco colabora para que a reunido siga de maneira mais tranquila,
em vez de partir direto para a discussao técnica.

e A fase da abordagem: essa ¢ a parte psicologica que envolve taticas
primarias para fazer a pessoa colaborar com vocé. Vocé€ depende muito
das informagdes de base que coletou, dos rituais que observou da
fonte, do papel que adotou no interrogatorio e das indumentarias e dos
cenarios que fundamentam seu teatro. Pense no que ele precisa; vocé
ja sabe isso. Ouga o que ele esta pedindo e ceda quando necessario.
Pense nos motivos que o fizeram atuar. Nos discutimos dois conceitos
que vém a calhar aqui. O primeiro ¢ a questdo de amor, 6dio e/ou
ganancia, que lhe oferece perspectiva sobre a pessoa. O segundo € o
querer sentir-se parte de algo ou distinguir-se — ou seja, pertencer ou se
diferenciar, respectivamente; identificar a necessidade lhe permite
saber como melhor satisfazé-la. Essa ¢ uma abordagem mais
sofisticada do que as abordagens reais ensinadas no treinamento de
interrogatdrio para se ter vantagem sobre alguém. Em vez de elaborar
uma vantagem em termos de interrogatorio, como: “nds sabemos de
tudo”, pense nos dois impulsos humanos de pertencer e se diferenciar



que todos nos partilhamos. Combine isso com os impulsos de amor,
0dio e ganancia: se certa pessoa sente raiva € odeia outra, vocé pode
ater-se a 1sso. Amor-proprio, amor por um projeto € o desejo de
receber um bonus também sdo vias de penetrar a psiqué de uma
pessoa. O impulso avassalador de um empregado para mostrar aos
outros como ele ¢ inteligente lhe confere uma vantagem para gerenciar
seu desempenho. Pare por alguns minutos, pegue todos os dados que
descobriu sobre o individuo e crie uma imagem mental que lhe permita
pensar a respeito e mudar para estratégias que funcionem, a0 mesmo
tempo em que conversa com ele.

e A fase do questionamento: isso esta interligado com a fase anterior e
comeca algum tempo depois de elevar o estado emocional da fonte.

o D¢ seguimento ao questionamento: se, durante o questionamento, a
fonte me der o que os interrogadores chamam de dicas da fonte — me
contar algo sobre o que esta interessado em falar —, eu anoto e dou
seguimento imediatamente ou um pouco depois, dependendo de como
a pessoa reagir. Voc€ provavelmente faz isso em festas. Comecga uma
conversa que da voltas e mais voltas e, depois, retorna ao ponto
original. Em outras palavras, vocé consegue aquilo que procurava.

e Conclusao: ¢ aqui que deixo a fonte sentindo como se aquilo que
acabel de fazer ainda ndo tivesse terminado, sendo apenas parte do
processo. Digo-lhe que vou verificar as informagdes e que nos
falaremos novamente. Em uma boa reunido, esse ¢ o resumo ¢ a linha
do tempo para itens de ac¢ao e de seguimento; caso contrario, a reuniao
foi uma conversa, ndo uma sessao com um resultado planejado.

COMPONENTES DO PLANEJAMENTO E DA
PREPARACAO

INFORMACOES DE BASE

Em interrogatorios militares, ha trés tipos de exigéncias em matéria de
dados:
1. Exigéncia de inteligéncia prioritaria: “preciso saber disso agora; algo
val me ferir se eu ndo souber o que voce sabe”.



2. Exigéncia de informacgdes: “eu ndo vou morrer se ndo souber desse
fato, mas minha vida seria muito mais facil se soubesse”.

3. Exigéncia de informagOes basicas: “eu posso usar isso para ter
vantagem sobre voc€, mas nao ha garantias para tal”.

Saiba tudo o que puder sobre seu alvo. Se planeja definir uma linha de
base e questionar a pessoa amada, voc€ ja tem muita informagdo. O desafio
nesse caso ¢ o fato de que voce ja processou uma imensiddo de dados a
respeito da pessoa por meio dos proprios filtros. Vocé€ deve se adaptar para
permanecer o mais objetivo possivel. Se seu alvo ¢ um cliente ou
empregado em potencial, vocé precisa desenterrar tudo o que puder sobre
ele antes de entrar na sala de reuniao. Entao, no curso da reuniao, use esse
conhecimento para levar a pessoa ou grupo na direcdo do resultado
almejado.

A maioria das pessoas ndo usa os recursos gratuitos que estdo a
disposi¢ao para descobrir informagdes sobre as pessoas ao redor de si,
incluindo seus amigos. Elas vao ao encontro de possiveis clientes com todo
o foco nelas mesmas: o que vou dizer? Como posso impressionar? Isso nao
vai leva-lo a lugar algum, comparado com a pessoa que coletou
informacgoes de base detalhadas.

Ao pesquisar sobre uma pessoa antes de se reunir com ela, vocé pode
descobrir fatos sobre a vida pessoal do individuo, assim como informagdes
sobre seus negocios. E relativamente facil descobrir onde uma pessoa mora,
por exemplo, o que lhe dirda muito sobre sua classe social, preferéncias e
assim por diante. Se seu alvo tem um pequeno rancho a cinquenta
quildometros da cidade, vocé pode supor seguramente que ele gosta do
interior, de animais e da vida na natureza. Quando se faz uma pesquisa na
internet sobre a pessoa, pode-se também encontrar referéncias no Rotary
Club ou em alguma outra organizacdo; essa informacao lhe dara dicas sobre
o senso de comunidade dela. Tudo isso sdo informacgdes de linha de base
importantes. Nao estou dizendo que vocé deve descobrir onde a pessoa
mora ¢ comecar falando sobre sua vizinhanga no primeiro encontro — ha
grandes chances de vocé parecer assustador. Descubra o que puder, deixe
claro que tem boa inteligéncia sobre o negocio e, depois, use as
informacdes pessoais que coletou para ter visdes sobre o individuo. Nao
estou defendendo que espione os outros, mas que tenha um modelo para
obter algumas informagdes sobre a pessoa com quem vai se encontrar.



Também nao estou sugerindo que adicione a pessoa nas redes sociais,
mas voc€ pode facilmente dar uma olhada no perfil publico da sua fonte.
Pode até encontrar fotos de sua fonte em atividades comprometedoras ou,
pelo menos, interessantes. Como a inteligéncia artificial do software rastreia
suas visitas na web, a maioria das pessoas “curte”, “assina”, “adiciona
como amigo” ou “ama” algo que pode lhe dizer muito sobre sua
personalidade.

S6 o fato de olhar o nimero de pessoas conectadas a sua fonte ja pode lhe
dizer muito sobre a pessoa com quem voce estd lidando. Ver participagdes
constantes em jogos do Facebook, ou centenas de amigos com quem a
pessoa praticamente nao tem nenhuma relacdo, faz com que eu
imediatamente chegue a conclusdao de que ela tem muito tempo livre e
pouco envolvimento social real.

Os jogos criados para as redes sociais variam entre os de tiro e aqueles
que tragam perfis. Todos eles visam a se aproveitar daqueles dois impulsos
intermediarios da Hierarquia das Necessidades de Maslow: pertencimento e
diferenciacdo. Como os jogos e “quizzes” das midias sociais se aproveitam
desses impulsos vitais, as pessoas pulam de um para o outro, fornecendo
mais € mais informag¢des sobre si mesmas, € em alguns casos expondo seus
pensamentos mais intimos sem se dar conta. Voc€ pode até encontrar o
perfil Myers-Briggs da pessoa. Que interrogador ou outro coletor de
inteligéncia ndo tiraria vantagens disso? Embora a informacdo seja uma
autoavaliagdo e, por isso, nao seja cem por cento confiavel, ela nos fornece
ao menos uma ideia do papel que a pessoa gosta de aparentar. E uma 6tima
vantagem e ¢ de graga.

Por esse motivo, poucas pessoas no ramo da Inteligéncia tém um perfil
em qualquer desses sites. Um velho conhecido com quem conversei disse-
me que havia criado um perfil e passou algumas semanas num site, até ver,
certa noite, a quantidade de detalhes que havia compartilhado sobre sua
vida pessoal sem se dar conta; isso o fez questionar a sanidade de sua
decisdo. O pior desse universo paralelo ¢ que ele nunca deixa de existir. E
seus ‘“amigos” e os “amigos” deles podem postar uma infinidade de
informagdes sobre voc€. O mundo digital e seus lagos com a necessidade de
pertencer e se diferenciar estdo criando uma esfera virtual com pouca
privacidade, e vocé pode ser o beneficiario. Nao € necessario criar um perfil
detalhado para usar a ferramenta; vocé pode usa-la para seu beneficio dando
pouquissimas informagdes sobre si mesmo ¢ prestando aten¢do na



quantidade enorme de informagdes que as outras pessoas colocam sobre
elas mesmas. Como mencionei na discussdo do Capitulo 2 sobre as palavras
empurra-puxa, uma vez ditas, tudo esta permitido.

No Exército, quando recebia uma missdo para um interrogatério, lia tudo
sobre o prisioneiro nos arquivos. Examinava tudo que os outros soldados
tiravam de seu corpo e punham numa bolsa. Depois, observava o
prisioneiro, talvez por 20 minutos, talvez por 10 horas, dependendo de
quem ele fosse. Gravava tudo o que ele fazia — como interagia com as
outras pessoas, como eram seus trejeitos etc. —, pois assim, mais tarde, eu
saberia se ele desviasse do seu padrao normal.

Digamos que o prisioneiro fosse um especialista em armas quimicas. Por
ser uma area de forte interesse, nds tinhamos muitas informacgdes
arquivadas sobre armas quimicas, embora soubéssemos pouca coisa sobre 0
prisioneiro em si. A partir daquela informagdo, eu poderia ndo sé reforgar
minha habilidade de questiona-lo sobre sua especialidade, como também
deduzir certas coisas a respeito dele.

A impressdo que passo para o prisioneiro por saber a respeito de armas
quimicas me da credibilidade junto a ele, assim como uma capacidade de
fazer perguntas diretas. Se comeco um interrogatorio sem conhecer nada
sobre a area dele, talvez eu diga: “conte-me alguma coisa sobre armas
quimicas”, e ele me conduzird por um caminho de detalhes irrelevantes e
sem sentido. O prisioneiro saberia na hora que eu ndo tinha a menor ideia
sobre sua especialidade. Se, no entanto, comeco o interrogatdrio da mesma
maneira, mas dou seguimento com perguntas bem embasadas, ele ndo tem
como saber o quanto sei sobre o assunto, dando-me a chance de conduzi-lo
por um caminho mais estreito de fatos apos fatos apos fatos apos fatos.

Na vida civil, esse estilo de preparagao tem se mostrado importantissimo
para mim. Entro em reunides com pessoas que nunca vi € conhego oS
detalhes dos negocios delas e até as operacdes de seus escritorios — mas elas
praticamente nao sabem quem sou. Essa posi¢ao privilegiada pode decorrer
de fatos realmente simples. A pessoa vem do Kansas, ama beisebol e tem
um filho adolescente que acabou de aprender a dirigir. Conhecimento ¢
poder. Eu sei mais do que eles, e isso me d4 vantagem numa negociagao,
entrevista ou apresentagao.

Agora a informacao na Se¢do 1 comegara a influenciar sua habilidade de
detectar um mentiroso. Tudo que sabe sobre uma fonte impactara no
momento de abordé-la. Usando o que sabe sobre Myers-Briggs, digamos



que vocé tenha determinado que sua fonte ¢ do tipo sensorial-julgadora
(SJ), motivada por informagdes do mundo exterior, usando processos
metodicos para tomar decisdes. Para estabelecer relagdo interpessoal com
ela, vocé deve criar um ambiente que seja seguro € se encaixe nas
necessidades dela. Lembre-se de que suas palavras-chave siao confidvel,
bom e respeitavel. Vocé precisara decidir antecipadamente se ela ¢ segura
ou insegura, € se vocé vai atacar a conformidade dela com os proprios
padrdes ou reforcar sua autoimagem. Ou seja, vocé precisa decidir se segue
de acordo com o tipo ou contra ele. A abordagem escolhida ¢ a vantagem
que vocé vai usar para criar certos sentimentos que fardo a fonte falar. Além
da categoria de temperamento, tambeém precisa avaliar o estilo de
aprendizagem: a pessoa € orientada por tempo, evento ou sequéncia? Isso ¢
fundamental desde o momento em que abre a boca para travar uma
conversa com a fonte. A modalidade de aprendizagem — visual, auditiva ou
cinestésica — também lhe trard perspectivas sobre como estruturar suas
perguntas, tanto para se adequar ao estilo de memoria da pessoa quanto para
confronta-la a fim de causar estresse.

Combine as informac¢des de base internas da sua fonte com as externas,
como educagdo, moradia etc., ¢ podera identificar pontos sensiveis e
caracteristicas da pessoa em um nivel surpreendente. Sabera com um alto
nivel de certeza como sdo uteis o orgulho, emog¢des e outros elementos de
abordagem. Esses fatos também figuram com destaque no esquema de
dados que inclui a definicdo da linha de base da linguagem corporal e dos
padrdes de discurso da pessoa. Juntando tudo, vocé vera o que precisa saber
para construir um lago interpessoal e para aplicar o estresse a fim de chegar
ao objetivo desejado.

As informacoes de base lhe dio uma nocdo inicial de quem vocé quer
chamar para dancar. Assim, vai refinando sua abordagem a medida que
conhece melhor sua fonte. Vocé sabe que serd mais facil atingir seu objetivo
na reunido, se puder atrair o agente comunitdrio orientado por
relacionamentos em vez de atrair o CEo impiedoso.

RiTtuais

Um ritual pode ser um padrao de resposta automatica, ou algo que vocé
faz com muito cuidado. Em alguns casos, rituais sdao héabitos “incutidos” na



sua cabec¢a em virtude de cultura ou religido, ou talvez até por conta de uma
necessidade de saude. Fato: vocé adapta seu ambiente por meio de rituais.

Humanos foram feitos para usar rituais. NOs os usamos para aliviar o
estresse, atrair um parceiro, para nos elevar a Deus ¢ nos tornar aceitaveis
socialmente. As vezes, mesmo quando ndo conseguimos identificar ao certo
se determinado padrao de comportamento constitui um ritual, quase sempre
¢ o caso. Por exemplo, tenho uma amiga que cresceu em meio a tradicdo da
Igreja Catolica, que emprega rituais obvios e cuidadosamente estruturados
no ato de adoracdo. Seja um sacramento, como um batismo, seja uma
missa, os catolicos invocam uma sequéncia idéntica de eventos e palavras;
1sso confere a muitas pessoas um forte senso de conexdo umas com as
outras ¢ com a igreja. Quando ela ia com o namorado a uma igreja
evangélica, sem uma liturgia estruturada, sentia-se completamente
desconfortavel. Ela dizia: “Eles ndo tém rituais!”. Eu disse: “Claro que tém.
Mas ¢ diferente”. Ela insistiu que ndo, até observarmos o servi¢o com mais
atencdo. Todas as semanas, eles cantavam pelo menos cinco louvores.
Todas as semanas, ouviam um sermao ou outra apresentagdo que continha
uma mensagem da Biblia. Todas as semanas, faziam a coleta do dizimo.
Todas as semanas, tinham um horario certo para a socializacdo. Havia
também muitos elementos fisicos no servico — onde ficavam os musicos,
onde pregava o pastor etc. — que ritualizavam a experiéncia. Sem elementos
suficientes, as pessoas na congregacdo ficariam “perdidas”. Elas ndo se
sentiriam conectadas umas com as outras, com o pastor, com a finalidade
daquilo tudo.

Aliviadores de estresse

Os rituais de maior interesse para os interrogadores sao aqueles que
aliviam o estresse. Observe como os animais usam rituais para tal proposito.
Alguns gatos rastejam por baixo da cama quando um estranho entra no
quarto, e alguns rodeiam a pessoa nova e cheiram seus sapatos. Um
papagaio pode arrancar as proprias penas. “Comportar-se como um animal
enjaulado” ganha um sentido real quando se observa uma criatura no
cativeiro, independentemente da espécie. Muitos cavalos de corrida
desenvolvem um desses rituais, ou “vicios”, como sao chamados nesse
mundo. Os vicios variam desde fazer uma espécie de danca em zigue-zague
até sugar vento, quando o cavalo pega algo com os dentes e suga ar para o



estomago. Os vicios liberam endorfinas, tornando esses comportamentos
viciantes para os cavalos. Rituais humanos para o estresse fazem o mesmo.
Diante do desconhecido ou de um alto nivel de ansiedade, uma pessoa
automaticamente tenta se ajustar ao ambiente. A fun¢do do interrogador,
entdo, ¢ observar como ela se comporta sem estresse para saber quando
comegam os rituais.

As origens historicas de alguns dos nossos rituais contemporaneos sao
fascinantes. Por exemplo, achei curioso eu ser facilmente identificado como
americano quando em minha primeira missdao no exterior. Estrangeiros me
observavam comer e sabiam imediatamente de onde eu era. Outras culturas
mantém a faca e o garfo na mao durante toda a refei¢do. Entdo, por que a
maioria dos americanos pega a faca com a mao direita (mesmo que seja
canhoto) e a apoia logo depois de cortar algo? Nos tempos da Revolucao
Americana, os separatistas € 0os monarquistas tiveram uma discussao feia.
Eram todos vizinhos que faziam compras, iam a igreja € comiam juntos.
Portanto, desenvolveram um ritual que evitava esfaqueamentos a mesa, €
nos o seguimos ate hoje: eles apoiavam a faca depois de cortar a carne.

Historias pessoais também residem no cerne de muitos dos nossos rituais
como adultos. Se vocé era uma crianca que chupava o dedo, mexia no
cabelo ou batia o pé no chao, talvez ndo faca exatamente essas coisas para
se acalmar durante uma tensa reunido de negdcios, mas provavelmente faz
uma variacao delas. O chupador de dedo pode ter o habito de levar o dedo
ao queixo. O que mexia nos cabelos pode agora colocar a mao no pescoco.
O que batia os pés pode mover os dedos dos pés dentro dos sapatos.

Digamos que voc€ ¢ um batedor de pés e eu o coloque no ambiente
claustrofobico de uma sala de interrogatorio — um lugar designado para
levar seu nivel de estresse as alturas. Seu ritual de conforto se tornara um
comportamento mais dominante do que geralmente ¢. Nesse ambiente
estéril e artificial, nada lhe ¢ familiar a primeira vista, exceto seu ritualzinho
particular. Em um ambiente novo de negdcios ou num primeiro encontro,
vocé perceberd os mesmos ajustes. Também perceberd isso quando, por
exemplo, uma pessoa organizada precisa experienciar um evento social ou
de negdcios num ambiente baguncado.

Conforme ela procura reorganizar sua posicdo no ambiente estranho,
certamente vocé observara todo um espectro de rituais que ajudardo a
pessoa a adaptar-se mentalmente. Por exemplo, se eu estiver interrogando
um homem excessivamente organizado que, agora, encontra-se exposto a



uma total bagunca, € possivel que ele comece a bater o pé no chdo, mas esse
habito pode se juntar a uma infinidade de rituais, como esfregar as roupas,
abotoar e desabotoar as abotoaduras da camisa e mover os dedos pela mesa
para remover a poeira. Ele tentaria organizar o que pudesse, sO para ganhar
o méximo de controle sobre a estrutura do ambiente.

Tenho um primo que costumava se morder quando crianca. Diante de
qualquer sinal de estresse, ele cravava os dentes na parte do corpo mais
proxima da boca. E Obvio que ele precisou se reeducar para evitar o
ridiculo; entdo, desenvolveu um substituto. A versao adulta do mesmo
habito foi, instintivamente, comecar a levar a mado a boca. S6 alguém que o
conhecia desde a infancia poderia conectar os dois gestos.

Comida

Vocé se lembra do experimento de Pavlov com cades? Toque um sino
pouco antes da hora de comer ¢ o comportamento deles serd o de prever a
refeigdo. Balance um petisco na frente do seu cachorro e, depois, demore
mais que o de costume para entrega-lo a ele. Se esperar demais, o cdo
salivard o bastante a ponto de babar. Esse ¢ um simples exemplo de um
ritual de alimentacdo. Nao estamos muito longe de nossos amigos caninos
nesse sentido. O mero pensar na comida pode despertar enzimas digestivas
no estbmago e aumentar a salivacdo nos humanos. Ao filmar um especial
para a Tv britanica, nossa equipe de interrogadores provocou os prisioneiros
voluntérios ao dizer: “Eles estdao preparando sua comida. Consegue sentir o
cheiro?”. Na verdade, os voluntarios estavam sendo alimentados com as
ragdes padronizadas do Exército, uma refei¢do pré-cozida altamente
calorica embalada num plastico tdo grosso que o cheiro ndo escapava. Isso,
no entanto, ndo impediu que os prisioneiros imaginassem o aroma. A
intencdo da pergunta foi a de criar expectativas. Um atraso subsequente
para servir a comida gerou um desalinhamento de expectativa, o que os
tornou mais vulneraveis.

De acordo com os padroes da maioria das pessoas, as ragoes do Exército
sd0 nojentas, mas, em campo, elas representam saiude e gostinho de casa.
Assim, mesmo esse tipo de alimento faz parte de um ritual estabilizador. As
pessoas que comem em excesso tendem a ver a comida como peca central
de um ritual estabilizador na vida. Os interrogadores exploram o fato de que
as pessoas usam comida para se estabilizar, entdo oferecem itens de



conforto — guloseimas mais gostosas que as ragdes que todos estdo
acostumados a receber — para incentivar os prisioneiros a falar conosco.

Em alguns casos, vocé pode explorar, da mesma forma, a ligacao
ritualizada de uma pessoa com a comida. Estabeleca a rotina da fonte com a
qual esta falando. Se a pessoa tem intensos rituais alimentares, use isso para
aprimorar seu laco interpessoal ou para explorar as necessidades
demonstradas por ela. Vocé pode gerar bastante desconforto em certas
pessoas ao atrasar o almogo delas.

Sexo

Os rituais sexuais dos passaros normalmente envolvem uma
demonstracdo ritual, seguida por reconhecimento e, entdo, um ritual de
espelhamento. Entre os humanos, essas dancas se tornam mais discretas
com o passar dos anos, mas o basico ja comega a aparecer em tenra idade.
Dois dos rituais mais perceptiveis sao proximidade e espelhamento. Os
americanos reservam um espago de menos de 45 centimetros para o contato
intimo. Isso varia de cultura para cultura. Se alguém ultrapassa esse espago,
¢ melhor ser convidado ou sera visto como sinal de hostilidade. Mesmo nas
culturas em que o contato casual ¢ mais proximo, os rituais de sexo sao
demonstrativos. Americanos que viajam ao exterior sdao frequentemente
pegos de surpresa pelo contato intimo nas ruas € veem isso como um ritual
sexual. A verdade ¢ que os elementos do ritual sexual americano nao
envolvem contato intimo, e isso fica 6bvio para um olho mais treinado. Um
simples andar de maos dadas ndo indica intimidade. Espelhamento envolve
fazer o corpo se mover como o da outra pessoa, € em sua forma mais sutil,
de maneira subconsciente, deixa a outra pessoa confortavel. Por outro lado,
a danca da seducao envolve espelhamento explicito feito a um ritmo mais
lento. Observe adultos sexualmente atraidos ainda na fase do flerte e
perceba os movimentos exagerados que beiram a letargia. Se aumentar a
velocidade, vocé achard essa danca bizarra. As vozes se tornam mais
baixas, as maos se curvam para que paregam menos ameagadoras, as
cabecas se inclinam, os olhos ficam arregalados. Em decorréncia da injecao
de hormodnios, o sangue corre para as mucosas € para oOs sistemas
necessarios a reproducdo: os olhos dilatam para ver melhor, os labios
incham, os rostos ruborizam e tudo parece mais suave. Conforme esse



processo avanca, o casal em paquera comeca a equiparar sua cadéncia,
completando assim o ritual.

Na ¢época em que eu servia em Fort Bragg, alguns dos meus colegas
interrogadores e eu frequentavamos um grande bar. Na maioria das noites,
alguém do nosso grupo voltava e comegava a espelhar o comportamento de
um de nds depois de uma tentativa malsucedida de comegar a “danga do
amor”. De repente, os rituais 0bvios de acasalamento assumiam um sentido
comico ou desconcertante. Fora de contexto, eles parecem encenados, ou
até roboticos.

Se vocé esta num relacionamento intimo, esses sao rituais conduzidos
regularmente e que levam a baixar a guarda e se abrir ao companheiro. Essa
linha de base esta bem definida. Se os rituais parecem constrangedores e
algo parece estar fora da sequéncia, isso € motivo para preocupacao.
Embora nem sempre indique infidelidade, indica uma mudang¢a na maneira
com que a mente da outra pessoa estd comprometida. Estresse costuma
impactar tremendamente a sexualidade.

Sono

Qualquer um que ja sofreu com ins6nia sabe o poder do ritual de relaxar
a mente e por o corpo para dormir. O angulo do seu travesseiro, a
temperatura do quarto, o lado em que vocé dorme — todos esses sdo fatores
que podem influenciar sua capacidade de dormir.

A sua rotina antes de ir dormir pode indicar se vocé esta ou ndo relaxado.
Interrogadores e guardas mantém olhos € ouvidos em todos os prisioneiros
encarcerados para conhecer o estado mental deles ao tentar dormir.

Rituais de negocios

Empresas e outras organizagdes que estabelecem padrdes para conduzir
reunides procuram incorporar um ritual nos participantes que ndo apenas
conecte uns com os outros, mas que facilite sua manipulacdo pelo chefe,
gerente ou supervisor. Parece sinistro — ¢ pode ser —, mas o ponto ¢ tentar
fazer com que a missdo corporativa seja o mais eficiente possivel.

Junte pessoas de diferentes empresas para uma associagao profissional ou
reunido de coalizdo e € bem provavel que veja “guerras rituais”. Até certo
tempo, elas trardo consigo os proprios rituais corporativos para a nova
arena; antes que se deem conta do que aconteceu, os rituais entram em



conflito e causam perturbagdes. Regras basicas de convivéncia podem ser
uteis para estabelecer uma espécie de neutralidade nos comportamentos
daquele ambiente, mas a coisa para por ai. Se o cara da empresa A mantém
o laptop aberto e conectado na rede sem fio porque € assim que as pessoas
se comportam nas reunides corporativas dele, mas o cara da empresa B foi
treinado para evitar isso a todo custo, a reunido comegard a tender para uma
tensao. A solugdo simples consiste em criar um novo ritual especificamente
para aquele grupo: “Hoje, assistiremos as apresentacdes durante uma hora
por vez. Sem laptops. Depois disso, faremos pausas de dez minutos para
checar o e-mail”.

PAPEIS

O 202° Batalhdo de Inteligéncia Militar com base em Augusta, na
Georgia, ¢ considerado um “ativo estratégico” de coleta de inteligéncia, e
esta a total disposi¢do do comandante da area. Durante algum tempo, o
lema deles era “Semper Gumby” (“Sempre Flexivel”, mas ndo pense que
isso € latim classico). Descreve-se aqui uma exigéncia basica para um
interrogador, trazendo a tona, da maneira mais Obvia, como ele adota
diferentes papéis.

O que voceé projetara na pessoa de quem quer uma resposta direta? Como
vocé quer ser percebido? Vocé esta fazendo o papel de mae? Tirano?
Sedutor? Analista? Qual € o papel da outra pessoa? Aja como um predador,
mova-se como um predador, e sera percebido como um predador. Aja como
um salvador, e sua fonte respondera a vocé como alguém que o protegera
do predador.

Bem, pelo menos € assim que acontece numa situagao ideal. Quanto mais
cuidadoso vocé for com todos os aspectos de planejamento e preparagao,
maior sera a probabilidade que adote o papel e a abordagem que mais se
identifiquem com a personalidade e o contexto da sua fonte.

Grande parte do interrogatorio ndo ¢ s6 adotar um papel que vai
beneficia-lo, mas superar o papel sustentado pelo prisioneiro. E se, quando
jovem, eu tivesse sido mandado para interrogar um general do exército
estrangeiro? O processo dependeria da minha capacidade de assumir um
papel de autoridade que enfraqueceria a habilidade dele de manter o papel
de general. Conversei com um cara que interrogou Saddam Hussein.



Imagine o preparo para o papel, sem falar em outros aspectos de
planejamento e preparagdo necessarios naquele confronto.

Durante o ensaio, mesmo antes de o figurino e o cenario aparecerem, um
ator se preparando para determinado papel pode ancorar tragcos-chave do
personagem em sua cabega por meio de uma peca de roupa, uma forma de
falar ou um ritual que ele designou para o personagem. O vildo mexe no
bigode quando grita com a mocinha, que, por sua vez, morte o labio inferior
ao sentir medo. Antes de uma entrevista de emprego, prepare-se para o
papel do executivo de relagdes publicas, colocando um terno, ajeitando a
postura e sorrindo.

Vocé tem certos papéis predefinidos em sua vida. E um pouco diferente
com cada uma das diferentes pessoas que conhece: mae, melhor amigo,
empregados, amante, filhos etc. Isso significa que vocé€ tem multiplas
personalidades? Nao, porque todos esses papé€is sao facetas da sua propria
personalidade. Dentro desses pap€is, voc€é ¢ coerente. Uma subita
incoeréncia que sinalizasse uma mudanca nos papéis causaria abalos em seu
mundo. Ndo obstante, de vez em quando, ha motivos para vocé adotar um
papel diferente ou expandir aquele que ja tem. Ontem vocé estava no
cubiculo dos fundos; hoje, ¢ o gerente. Ano passado, tinha o papel de socio
em seu escritorio advocaticio; este ano, tem uma lanchonete e entretém as
pessoas enquanto faz os sanduiches.

Certos papéis adotados vinculam-se a vocé€ para o resto da vida. Eu era
um soldado de carreira e sempre serei um. As pessoas que me veem num
ambiente corporativo continuam me vendo dessa forma, independentemente
do titulo que eu possua no organograma. Seus papéis podem ser
semelhantemente refor¢cados por algo em seu historico ou um fato de sua
vida (voce era fisiculturista, voc€ € mae, voce ¢ gay).

Mudar de papéis para se adequar as circunstancias ndo o torna uma
fraude; i1sso nao implica mentira. Ajustar sua conduta pode ser apenas parte
de um ato de chamar a responsabilidade para si. Adotar o papel certo lhe
proporciona uma maneira de controlar eventos e o fluxo da conversa,
direcionando-o ao resultado desejado. Seu papel afeta as percepgoes
daquilo que sabe, o que pode fazer e, até, quem conhece.

O papel que voce escolhe pode afetar sua sobrevivéncia, ou mesmo sua
sobrevivéncia num emprego. Se seu chefe, de repente, grita com voce, ele
suscita a vitima em voc€, a menos que voc€ tenha a capacidade de trazer a
tona outra parte de si. Isso requer pratica, pois os hormodnios do estresse



podem conduzi-lo a um caminho emocional, a menos que tenha treinado
para permanecer com pensamento cognitivo diante do estresse.

Se eu ndo tivesse treinado uma parte de mim para lidar com situagoes
traumaticas, se eu nao pudesse interpretar o papel de alguém que mantém o
controle sob estresse, entdo seria apenas uma vitima. Outros papéis, como
“Greg, o Homem de Negocios”, “Greg, o Cavaleiro”, e “Greg, o Amante de
Cavalos”, ainda fazem parte do meu repertdrio, mas ndo me servem de nada
agora. Contudo, se eu puder suscitar o “Greg, o Refém Sobrevivente”, entao
ele pode vir a tona e dizer: “Isso € o que eu fago de melhor”.

Quando Oprah Winfrey aparece em publico, ela destaca a magnata, a
crianca abusada, a ativista, a pessoa que ja enfrentou o sobrepeso e superou
a obesidade, a afro-americana, a mulher glamourosa, a filantropa, ¢ muitos
outros papéis. Ela faz escolhas cognitivas sobre quais projetar e quando os
projetar, baseada nas circunstancias e nas necessidades e nos interesses das
pessoas com quem ela vai conversar. Oprah ndo permitia que seus
convidados, por exemplo, suscitassem os papéis que ela ndo considerava
apropriados para a ocasido. No entanto, ela tem, sim, uma incrivel
habilidade de fazer isso com as outras pessoas (embora, devo acrescentar,
nunca a vi fazé-lo de forma desrespeitosa).

Até dentro do mesmo papel, vocé€ pode apresentar variagdes drasticas por
meio de mudangas no discurso e na linguagem corporal. E légico que faz
essas mudangas de acordo com as circunstancias. Um policial numa loja de
rosquinhas nao parece o mesmo quando estd prendendo um bandido.
Volume, cadéncia e outros elementos do discurso transmitem relaxamento,
ordens, raiva, estresse e assim por diante. Os aspectos nao verbais da
expressao vocal, principalmente o tom da voz, desempenham papel crucial
na transmissdo do significado e na consolidagdo de seu papel na mente de
quem o estiver ouvindo. Maes e treinadores de caes provavelmente sabem
disso melhor do que ninguém. Uma mae pode dizer com dogura: “Por favor,
va brincar 14 fora”, e voc€ ja sabera que ela apenas quer que vocé se divirta.
Ou ela pode fazer a mesma frase soar como se estivesse cravando um prego
no seu deddo. Sao as mesmas palavras, mas agora significam: “me deixe em
paz!”. O ritmo do discurso também pode trazer consigo boa parte do
significado. Excelentes professores e palestrantes motivacionais fazem isso
para sustentar um argumento. A fala deles ¢ enérgica e acelerada até o
momento de apresentar o fato importante. Eles reduzem... o ritmo... para
que... vocé entenda... cada palavra.



FIGURINOS E CENARIO

Figurinos

Ao apresentar-se como uma figura de autoridade para sua equipe de
vendas, talvez vocé use um bom terno, mas o orador motivacional que
escalou o Everest pode atrair muito mais atencdo das mesmas pessoas ao
usar calcas de escalada. Sua vestimenta deve condizer com seu papel para
que obtenha o maximo efeito.

Novamente, vou comegar pelo valor de Semper Gumby. Talvez vocé seja
um cara que projete precisao com as suas roupas, bom gosto com seu Rolex
e organizagdo com seu carro limpo. Mas e se cal¢as amassadas o distraem
de uma conversa, um relogio esportivo de vinte doélares lhe cause arrepios e
voce se sinta desesperado para ir a um lava-jato depois de passar por cima
de uma poga de lama?

Como interrogador, aprendi a manipular as pessoas que devem ter esse
nivel de previsibilidade na vida — pessoas que mantém um controle rigido
sobre os ambientes ao redor. Quanto menos flexivel vocé for com o que
estiver do lado de fora, mais facil serd para sair do eixo e, por fim, perder as
estribeiras. E se roupas, carros e outros elementos de figurino e cenario o
definirem, vocé estara preso a um papel estrito, portanto, falhard como
interrogador. No filme Quero Ficar com Polly (2004), Ben Stiller interpreta
o papel de um rigido corretor de seguros que reencontra a espirituosa
Jennifer Aniston. Cena apos cena, somos brindados com vividos exemplos
de como ¢ dificil para uma pessoa inflexivel se adaptar a novas situacoes.

Esse tipo de pessoa ¢ o alvo dos sonhos para um interrogador por dois
motivos: qualquer desvio de rotina que ele desencadear vai se manifestar
imediatamente, e qualquer desvio que eu o forcar a cometer — como
derrubar café na calca — levard o cidaddo a loucura. Esse tipo de pessoa
pode também se sabotar ao tentar aplicar técnicas interrogatérias por duas
razoes: ele pode encontrar muita dificuldade para adequar seu papel a fonte
e qualquer um que souber de suas obsessdes tera certo poder sobre ele.

Nao estou dizendo para que mude quem vocé €. Quero apenas salientar
que vocé possui limitagdes que podem atrapalhd-lo a usar plenamente as
técnicas que descrevi ou resistir plenamente a elas.

Na hora de escolher a roupa e o cenario como parte da preparagdo e do
planejamento, vocé primeiro precisa estar consciente de nocoes



preconcebidas de certas imagens. Por exemplo, se entrar numa sala fria
onde uma luz branca e ofuscante quebra a escuridiao e nao se pode ver nada
além de uma pequena mesa e uma cadeira dura, voc€ logo pensara “sala de
interrogatorio”. Isso ocorre porque vocé ja a viu na televisdo centenas de
vezes. Se eu souber algo sobre vocé, seja no plano cultural, seja no pessoal,
que me diga como tornar o ambiente mais intimidador, entdo devo
modificar o cenario nesse sentido. A ideia ¢ fazer com que o prisioneiro se
sinta vulneravel. Quando trabalhei no sere, um dos meus colegas quase
sempre adotava o papel de um guarda cruel, uma criatura obscura obcecada
por cigarros e cafe. Ele despejava o café no chdo e, em seguida, apagava o
cigarro no liquido. Entdo, fazia os prisioneiros se sentarem naquela poga
imunda enquanto os interrogava.

Cenario

Planejamento e preparagdo incluem cada aspecto do palco que vocé esta
preparando para a audiéncia de uma s6 pessoa. Se planeja aparentar um tipo
moderado e ndo ameagador, o clima deve estar de acordo; se pretende
representar um selvagem, tal papel também precisa estar de acordo com o
palco e seus aderecos. Quando a Team Delta filmou o especial We Can
Make You Talk, para o History Channel, um dos voluntarios era um jovem
brilhante que lecionara na Universidade de Londres. Compondo nossa
equipe de interrogadores, tinhamos uma questionadora reconhecida
mundialmente, interrogadora aposentada do Exército dos Estados Unidos
que trabalhara no SEre e tinha experiéncia de combate no Panama. Havia
também entre no6s um interrogador chamado Marshall Perry, um jovem de
cabeca raspada e multiplos piercings no rosto e nas orelhas. Para despertar
medo no jovem voluntario, Marshall lavou o entorno da boca com cerveja,
socou a parede para ficar com os dedos sangrando e visitou o rapaz na sala
de interrogatério. Marshall usou seu tamanho e todos os aderegos a
disposi¢ao para representar um cara imprevisivel e descontrolado. A
interrogadora aposentada, Dora Vazquez-Hellner, uma das melhores que ja
conheci — s6 por meio de perguntas em sequéncia légica, ela conseguia
desvendar qualquer historia —, assumiu o controle e conseguiu uma
confissdo, pois foi ao socorro do prisioneiro voluntirio e ganhou sua
confianga e confidéncia. Mais tarde, ele nos disse que achou que ela era a



unica pessoa inteligente no grupo e temeu ser machucado de verdade,
apesar de saber que se tratava de uma simulacgao.

Interrogadores envolvidos em operacodes cotidianas tém de improvisar,
porque frequentemente ndo estdo no ambiente mais apropriado para seus
propositos. Quando vocé€ vai ao escritdério de um cliente em potencial,
encara um desafio semelhante. A probabilidade maior € que vocé nao tenha
a capacidade de modificar o ambiente dele — ou sera que tem? E possivel
remové-lo da zona de conforto de seu escritorio, criando, assim, uma
sensacdo de desconforto que vocé, por conseguinte, pode resolver ao
oferecer servigos que tornem a vida dele mais facil? Vocé poderia sugerir
uma conversa num café ou numa sala de reunido em outro escritorio
proximo ao dele. No mundo do interrogatorio, o Unico limite ¢ a mente.
Usamos mudangas no cenario para criar a ilusao de que ndo somos os caras
maus. Conduzimos o prisioneiro a algum lugar que ele jamais viu. Dizemos
a ele que estariamos encrencados se nossos superiores nos pegassem,
portanto, andaremos em siléncio. Nos o levamos por entre dois ambientes
de jaulas com arames farpados para que sinta que estamos do lado dele.
Entao, como vocé muda o cenario em um escritorio desconhecido? Use sua
imaginacao!

O cenario pode ter tanto um efeito calmante e acolhedor quanto um efeito
inibidor, o que todas as barreiras fazem. Barreiras removem sua habilidade
de ler a linguagem corporal, mas vocé também pode usa-las para tornar-se
indecifravel. Quando esta estressado, o bater de pés, esfregar de dedos e
balancar de pernas, que sempre ocorrem durante uma prova de matematica,
voltam a se manifestar. Ter uma mesa entre voc€ e outra pessoa pode
esconder reagdes ao estresse — exatamente o que vocé nao quer, caso seja a
pessoa tentando definir uma linha de base. A configuracao ideal € aquela
que esconde seu estresse e revela o da outra pessoa. A maioria dos
escritorios ¢ organizada assim sem essa inten¢ao. O ocupante senta-se atras
de uma imensa mesa e o visitante fica numa cadeira isolada. Se for o seu
escritorio, tire vantagem das instalagdes. Se for o de outra pessoa, encontre
um jeito de tirar a pessoa de tras dessa barreira.

EXERCICIO

Pense em dez pessoas que vocé v€ regularmente — algumas mais
proximas, outras apenas conhecidas — e os divida em termos de



rigidez de roupas e cenario. Pode ser ternos e carro, maquiagem e
banheiro, lingerie e quarto, uniforme e escritorio e assim por diante.

OS COMPONENTES EM ACAO

Relembre a historia de Woody e Peggy, no Capitulo 2. Depois de
algumas trocas de mensagens por e-mail e Facebook, Woody ficou bastante
curioso sobre o que poderia acontecer depois com Peggy. Planejamento e
preparacao t€m tudo a ver com a dispensa da ficcdo, portanto ele seria um
tolo por sequer falar ao telefone antes de tomar as medidas necessarias para
tal.

Se vocé suspeita que alguém esta mentindo, o primeiro passo ¢
determinar os elementos essenciais do caso. Veja este exemplo: hd nado
muito tempo, chegou uma carta que comecava assim: “Caro Sr. Hartley,
gostaria de aproveitar a oportunidade para me apresentar ao senhor”.
Depois de algumas frases — a carta tinha oito paginas —, percebi
imediatamente por que a pessoa estava me contatando: ela tentava mostrar
pontos em comum entre nds na esperanca de que eu pudesse ajuda-la.
“Voluntariamente, eu me entreguei para cumprir a pena por um crime pelo
qual fui condenado injustamente...” Havia tantas inconsisténcias no resto
da carta que, se a pessoa achava que eu iria correndo em seu auxilio como
uma “autoridade do dizer a verdade”, estava redondamente enganado. O
homem disse ter implorado para passar pelo poligrafo a fim de provar sua
inocéncia, e depois alegou que simplesmente teve de aceitar um acordo em
que admitia sua culpa, pois ndo tinha como pagar dezenas de milhares de
dolares “para um advogado que estava convencido da minha inocéncia”.

Quais sao os elementos essenciais do caso até aqui?

e Elemento um: desde 1966, exige-se que um agente da lei informe os
direitos aos suspeitos antes de qualquer interrogatdrio ser conduzido.
Os dois elementos-chave: o direito de permanecer em siléncio € o
direito a um advogado. Ele disse que ndo podia pagar por um
advogado, embora tivesse o direito a um defensor publico. O homem
qualifica o tipo de advogado — ou seja, um que estava convencido de
sua 1nocéncia. Vamos mais fundo. Se ele tivesse um caso decente,
poderia, no minimo, encontrar um defensor publico sensacionalista
que quisesse pegar o caso, sO para ter o nome nos jornais. A histéria
dele estava cheia de indicativos. Lembremos a discussdo sobre



palavras empurra-puxa. “Convencer” ¢ um termo estranho para se
usar; ¢ um verbo transitivo que exige acdo por parte de uma pessoa
para obter algo de outra. Embora nao fosse contundente, fiquei me
perguntando por que ele nao disse apenas “conseguir um advogado que
acreditasse em mim”. J4 foi um motivo imediato para levantar
suspeitas.

e Elemento dois: “Voluntariamente, eu me entreguei para cumprir a
pena por um crime pelo qual fui condenado injustamente”. Isso
implica que, apos o devido processo legal, ele, de algum modo,
escapou e depois voltou para a custddia. Se eu escolhesse responder a
sua carta, minhas perguntas sem davida o deixariam extremamente
desconfortavel. Eu perguntaria: “Quais eram os elementos do caso
contra o senhor?”, “Vocé foi condenado por qual crime?”, “A sentenca
¢ de quantos anos?”, “Por que eu deveria acreditar em vocé€?”. Todos
esses elementos-chave estavam ausentes nesse drama juridico. Como
se “acredite em mim, sou completamente, cem por cento inocente” ja
nao fosse o bastante.

Toda vez que estiver se perguntando se algo € possivel ou ndo, se nao
tiver conhecimento suficiente sobre os elementos do processo, € ai que vocé
precisa focar sua atencdo em termos de planejamento e preparacdo. O
“processo” pode ser legal, no caso do homem encarcerado que escreveu
para mim, ou qualquer outro, como comprar uma casa, apostar em cavalos
de corrida ou ter um bebé.

Se vocé ja ouviu o programa de radio sobre carros chamado Car Talk,
provavelmente ficou sabendo de historias de consumidores azarados que
cairam na mentira de um mecanico. A maioria das pessoas nao conhece o
funcionamento interno do carro e pode ser facilmente ludibriada por um
“especialista” que lhe da varios motivos para gastar mil dolares em vez de
cem. Muitas vezes, Tom e Ray Magliozzi armam os ouvintes com perguntas
sobre o0 processo que eles precisam apresentar a0 mecanico para obter uma
resposta direta. O cara com um carro que faz barulhos estranhos quando
anda em marcha lenta pode, entdo, ir a0 mecanico ¢ perguntar sobre um
sensor de aceleracdo, e lhe dar um chega para 14 se ele insistir em instalar
uma nova bomba de combustivel.

No entanto, mesmo que nao tenha o beneficio dos conselhos de Tom e
Ray, quando for ao mecanico, parte do planejamento e da preparacao



envolve saber algo sobre o processo de consertar seu carro, em vez de
chegar sem saber nada. A internet esta cheia de informacdes sobre qualquer
processo que deseje conhecer. Despenda alguns minutos na busca e
investigue sua fonte. No caso de consertar o carro, na era da informacao de
hoje, vocé pode pagar alguns dodlares e obter um provavel diagndstico antes
de comegar. (Ou pode entrar no site do Car Talk e obter um gratuitamente.)
Se tiver quebrado o tornozelo, pode obter conhecimento sobre o processo €
todos os detalhes por intermédio de pessoas que j& passaram por iSso €
detém uma lista enorme de acessorios de que vocé talvez precise. O Unico
motivo para ser pego desprevenido por um processo € nao fazer ideia sobre
o que perguntar ¢ ter escolhido o caminho da ignorancia.

No caso de Woody com a mulher que lhe disse que a filha era dele,
digamos que ele conhecesse o processo envolvido. Assim, o dever de casa
de Woody seria estar mais focado em dispensar qualquer ficcao relacionada
a linha do tempo e a oportunidade.

O ponto de partida € objetificar os elementos da historia. Woody
precisava desesperadamente daquilo, porque queria muito que a mentira
fosse verdade, entdo a projecao dele estava fadada a afetar sua interpretacao
da historia. Sem um sistema de planejamento e preparagdo estabelecido
para objetificar os elementos da historia, ele poderia coletar informagdes e
averiguar os eventos da vida dela e, depois, transforma-los em fundamentos
para crer que era o pai da crianga. Milhares de anos de historia humana
reforcam a afirmacgdo de que esse € um impulso humano natural. Eva queria
acreditar que a maca era boa para ela. Criar uma fic¢do para tornar bom
aquilo que deseja para si e adequar tal coisa em sua compreensao do mundo
ao redor ¢ o impulso mais humano de todos. Por isso as fontes sao
seduzidas por tudo que os interrogadores bonzinhos fazem por elas. Isso
lhes permite “pechinchar” — um passe livre para a dissonancia cognitiva
criada por fazerem algo que sabem que ndo deveriam fazer. A fic¢do cria
um sabor agradavel para a pilula amarga. Ao projetar a resposta que deseja,
vocé permite que o mentiroso faca metade do trabalho que deveria fazer
para persuadi-lo com sua mentira.

Para objetificar elementos de uma historia, vocé se desliga dela ao
maximo. Finja que sua relacdo com a pessoa seja um filme. O filme € crivel
ou ¢ um daqueles que exigem que deixe de lado seu ceticismo? Analise os
relacionamentos, tanto aqueles que vocés dois tiveram quanto os que vocé
teve com outras durante o mesmo periodo. Esforce-se para lembrar-se da



parte principal: por que voc€s se separaram? Isso o fard utilizar uma lupa
analitica sobre a historia. Esse ¢ o melhor exercicio para limpar sua mente
de projecdes, o que € algo que vocé precisa fazer para detectar e
desmascarar um mentiroso. Se for criar uma ficgdo que permita que a
pessoa ndo deva mentir, mas, em vez disso, deixe lacunas na conversa,
entdo serd impossivel assumir o controle e extrair a verdade.

PASSOS PARA OBJETIFICAR ELEMENTOS DE UMA HISTORIA

Faca um checklist

Woody precisava se armar com um checklist, ainda que mental. No lado
esquerdo, haveria uma lista de “o que quero com isso”. No lado direito,
uma lista de elementos da histéria. E, entdo, chegaria a hora de perguntar:
“Quais elementos da esquerda podem afetar minha interpretacdo daqueles
da direita?”. Em outras palavras, “a historia dela esta sendo influenciada
pelas minhas caréncias?”. Se as listas forem idénticas, alarmes deveriam
soar.

Por exemplo, todos querem parecer atraentes, mas a maioria de nds tem
uma visao realista da propria beleza em relacdo a outras pessoas que nossa
sociedade julga serem realmente atraentes. Tendo isso em mente, se alguém
afirma: “Vocé ¢ lindo!”, vocé deveria se perguntar algumas coisas,
comecando por: “o que ela quer?” e “o que mais ela estd dizendo que
parece exagerado?”. Se ndo se importa com esse tipo de ficcdo e o eventual
custo disso, pelo menos fique atento e ndo caia na historia a ponto de
redefinir-se mais tarde.

Examine fatores limitantes

Uma vez que Woody obtivesse a resposta para a pergunta sobre como a
historia de Peggy se adequava as caréncias dele, poderia avancar para o
proximo passo. O que Peggy lhe disse ¢ sequer possivel? Se ele concluir
que a historia parecia fazer sentido, entdo iria para o préximo nivel de
averiguacao: qual ¢ a probabilidade de isso que ela estd me dizendo ser
verdade? Fatores limitantes seriam se Peggy estava ou nio em outro
relacionamento na época, qual era o estilo de vida dela na época, se ele a
deixou antes do tempo para que isso fosse verdade, € muito mais.



Determine a motivacao

A fase seguinte ¢ a de determinar se Peggy tinha algum motivo para
mentir para ele. Se ela estivesse lutando para criar os filhos sozinha, a
motivagdo seria 0bvia. No entanto, no caso de Woody, a garota ja tinha 25
anos. Peggy era bem-sucedida na carreira, portanto dinheiro e seguranca
nao eram o problema. A historia dela envolvia elogios excessivos — “vocé
esta incrivel, mesmo depois de todos esses anos!” — e repetia o foco nos
“bons tempos”? Os dois sugeririam que a motivagao era a de ter uma
companhia, uma simples questdo de “eu quero vocé de volta”. Isso, na
verdade, quase sempre ndo ¢ uma questao simples. Algumas pessoas tém
impulsos subjacentes reais que sao assustadores, como querer ser a pessoa a
dar o fora em vez de ser aquela que tomou o fora depois de todos esses
anos. Outros acreditam que algo significativo e permanente deu errado por
causa do momento, ou das carreiras, ou da fada do dente.

Ele precisaria fazer perguntas sobre ela (ha quanto tempo estava
divorciada, quais eram seus hobbies etc.) e investigar outros aspectos da
vida dela a fim de determinar se era uma pessoa que parecia
emocionalmente carente, ou se era conhecida por usar linguagem exagerada
do tipo “feitos um para o outro”, “isso ¢ destino”, ou se usava com raiva
uma linguagem passivo-agressiva. Isso € andlogo ao que eu faria antes de
interrogar um prisioneiro. Costumo descobrir o que o cara fez antes de
chegar a ponto de estar sentado na minha frente, numa sala de
interrogatorio. Nao se trata apenas de fazer perguntas a ela; essa ¢ uma
questao de usar todos os recursos disponiveis.

Lembre-se de que Woody e a mulher que alegava ser a mae de sua filha
reencontraram-se pelo Facebook. Se vocé sabe que a pessoa tem uma
pagina no Facebook, sdo grandes as chances de conseguir descobrir muita
informacdo sobre ela. E possivel ter algum nivel de “privacidade” ao
permitir que apenas seus “amigos” vejam seu perfil, mas essa nao ¢ a regra.
Pior que isso, vocé pode ter amigos de verdade que estdo no Facebook e,
alegremente, postam fotos suas, de modo que suas fotos na reunido da
turma, quando vocé parecia uma salsicha usando um colar de pérolas,
estardo 14 para que o mundo veja. Para sempre.

Postagens no Facebook proporcionam O&timas perspectivas sobre
vulnerabilidades, prioridades, paixdes e outros aspectos da vida e
personalidade de uma pessoa, permitindo a outros que tirem proveito disso.



Um dos meus amigos postou um video sobre a questdo do casamento gay —
ele € a favor —, e a explosdo subsequente de repostagens, tweets e outras
maneiras eletronicas oficiais de “compartilhamento” mostrou como as
pessoas em seu catalogo de “amigos” tinham sentimentos bastante intensos
sobre o assunto, e, por conseguinte, sobre ele.

Como parte do planejamento e da preparacdo de Woody para interagir
posteriormente com Peggy, seria essencial que ele visitasse a pagina dela no
Facebook e olhasse sua lista de amigos; que desse alguns cliques para
descobrir sobre seus contatos, porque era bem provavel que a filha estivesse
entre eles. Com uma rapida pesquisa, ele descobriria o aniversario da
garota, assim como fatos sobre outras pessoas na vida de Peggy e sua filha
no decorrer dos anos. Nao seria um documentario sobre a vida de Peggy,
mas uma espécie de film noir, com sombras ¢ névoas sugerindo o que
realmente aconteceu. E, a menos que ela de fato fosse uma mulher maluca
com um planejamento de longo prazo, era bem provavel que nado tivesse
pensado em todos os elementos para sustentar a mentira e construi-la em
sua pagina no Facebook. Mesmo que fosse esse tipo de maluca, o risco de
que pudesse criar uma ‘“historia inventada” melhor que a de um operador da
cia era baixa. Isso € tudo o que vocé precisa para realizar perguntas que
desmascaram um mentiroso (exatamente aquilo que o detetive no film noir
faria).

Vamos supor que Woody ndo tivesse descoberto muita coisa sobre Peggy
pelo perfil e pelas postagens dela no Facebook. O que fazer? Por 19,99
dodlares, ele poderia obter muitas informagdes sobre ela. Por 39,99 ddlares,
conseguiria muito mais. Os caros relatorios semelhantes aqueles fornecidos
pelos detetives particulares do século xx sdo baratos, legais e muito
abrangentes no século xx1. E possivel conseguir as seguintes informagdes
pelo preco de alguns cafés no Starbucks:

e Nome completo.

e Endereco.

e Data de nascimento.

e Numero de telefone.

e Parentes.

e Histérico de enderecos.
e Propriedades.

¢ Ficha criminal.

e Faléncias.



e Hipotecas.

e Julgamentos.

e Pseudonimos.

e Processos legais.

e Vizinhos.

e Certidoes de obito.

e (Casamentos e divorcios.

Identifique os rituais

Faca uma lista real dos rituais que envolvem a pessoa e evite repeti-los.
Geralmente, quando pessoas que tiveram um relacionamento intimo se
reencontram depois de muitos anos, voltam sua aten¢do para os bons
tempos, o que, sem duvida, envolveu certos rituais. A escolha das palavras,
o tom de voz, uma maneira de tocar — 1sso tudo traz a tona sentimentos, e,
para manter a visao objetiva de uma historia, vocé€ precisa ser racional, nao
sentimental.

Defina papéis preexistentes

Quando Woody namorou Peggy, ela ja tinha dois filhos. Ele era um
salvador da patria? Um protetor? Ela era uma cuidadora? Uma sedutora?
Uma vitima? Quais elementos da histéria fundamentavam a relacao quando
estava no auge? Esses papéis parecem tomar forma novamente?

Fornecerei mais detalhes sobre como Woody usaria seu sucesso para
objetificar a historia no Capitulo 7.



CAPITULO 5

DEFININDO A LINHA DE BASE
PARA DETECTAR E APLICAR
ESTRESSE

A IMPORTANCIA DE DEFINIR UMA LINHA DE BASE

Em 1929, quando a Convencdo de Genebra baniu a tortura aos
prisioneiros de guerra, os interrogadores militares tiveram de desenvolver
métodos sem violéncia. Alguns se concentraram no poder intimidador das
palavras. Poderiam elas ser a mais poderosa ferramenta para forca-los a
falar? Sim. Voc€ pode usar as palavras para mergulhar na alma de alguém,
para criar uma dor psiquica impossivel de ser combatida.

Para tanto, ndo se pode apenas confiar em truques baratos tirados de um
livro de psicologia ou de um resumo feito por especialistas em leitura de
expressoes faciais. Usar fragmentos desse tipo de material € o que suscita
discussdes que comecam por: “Eu sei que voce esta mentindo, porque olhou
para a esquerda e piscou seis vezes”. Olhar para a esquerda diz, sim, algo
sobre o estado mental de uma pessoa, mas nao necessariamente que estd
mentindo. Tragos do comportamento humano como esse desencadeiam uma
sequéncia de sinais inconscientes que envolvem rosto, voz, maos € outros.
Os sinais, que podem ser sutis ou 0bvios, podem lhe dizer se alguém esta ou
nao tentando engana-lo — mas esses sinais diferem de pessoa para pessoa.

Vocé precisa comecar definindo uma linha de base — ou seja, o processo
para determinar como um individuo reage em uma situacdo sem estresse.
Uma linha de base lhe permite criar uma imagem do estilo natural de
comunica¢do da pessoa quando ela fala sobre assuntos ndo estressantes,
como o melhor restaurante da regido. Isso lhe mostra como tal pessoa age



quando se sente no controle do ambiente ao redor. Uma vez que saiba como
definir a linha de base, vocé pode detectar estresse, ou perda de controle,
naquela pessoa com maior grau de certeza. A partir dai, vocé pode avangar
aos proximos estagios: usar a linha de base para determinar quais palavras
ou acles suas estdo causando estresse, € em seguida aumentar essas
atividades para aplicar o estresse. Depois disso, ¢ uma via direta para
assinalar as enganagdes e extrair informagaoes.

Quando define uma linha de base, voc€ assume o papel de guia da danga.
Esta estabelecendo uma situacdo em que pode convidar a pessoa que quiser
para a pista de danca. Vocé atinge um alto grau de controle na interacao.

Para ilustrar alguns dos aspectos da definicdo de linha de base antes de
enfrentd-la passo a passo, comegarei com trés cenarios, um envolvendo
estranhos em uma entrevista de emprego, um envolvendo um antigo colega
de trabalho ¢ um envolvendo Woody e Peggy, as pessoas que se

reencontraram pelo Facebook, as quais viemos analisando desde o Capitulo
2.

CENARIO I : DEFININDO A LINHA DE BASE DE ESTRANHOS

Walt, um executivo que treinei, contou-me a seguinte historia sobre uma
entrevista de emprego da qual ele participou, pouco depois de concluirmos
nossas sessoes de coaching.

As trés pessoas que o entrevistaram eram: um diretor da empresa, um
vice-presidente e um diretor de recursos humanos. Depois de ele se sentar,
perguntaram-lhe o que sabia sobre o emprego. No processo de lhes dizer o
que sabia, ele teve diversas oportunidades de definir uma linha de base dos
tres.

Entao lancou pedagos de informagdo sobre eles, incluindo pedagos de
desinformacao. Por exemplo, disse a um deles: “Eu sei que vocé ndo esta
aqui ha muito tempo — dois meses”.

“Nao, quatro”, o homem respondeu imediatamente. Ao dizer isso, Walt
langou-lhe uma pergunta sobre o dia em que havia comeg¢ado. Raramente as
pessoas priorizam esse tipo de detalhe. Conforme o homem pensava na
resposta, Walt definiu a linha de base dele como alguém com memoria
visual.

Dirigindo-se aquele que era chefe do outro homem, Walt disse: “Eu sei
que vocé esta aqui ha muito mais tempo que isso”, e, entdo, quando partiu



para a pergunta da data, seus olhos também se mexeram. Portanto, em
poucos instantes apos o inicio da conversa, Walt ja tinha definido a linha de
base de dois dos trés como pessoas de memoria visual.

Deixando a data de lado, ele mencionou: “Deve ter sido um caos quando
voces sairam da antiga fabrica e se mudaram para cd”. Com isso,
habilmente despertou um pouco de emocdo, assim poderia usar alguns
exemplos de ilustradores e adaptadores. Walt também fez referéncias ao
antigo enderego e, dessa forma, abriu as comportas para as pistas visuais.

Quando chegaram ao cerne da entrevista, Walt reiterou suas palavras para
dispensar os estilos de questionamento deles. Identificou as palavras-ancora
dos trés e as usou para voltar a aspectos que queria enfatizar.

Quando lhe perguntaram o que o preocupava a respeito de ir trabalhar
para eles, ele realmente deu um show. Walt disse: “Francamente, estou um
pouco preocupado em trabalhar com o pessoal do rRH. Simplesmente nao
entendo como vocés funcionam”. Com 1sso, o diretor de RH imediatamente
impds uma barreira. Ele inclinou a cabeca, a linguagem corporal passou
para uma posicdo mais fechada e ficou sisudo. Walt tocou num ponto
delicado, mas o fez de forma deliberada, pois sabia como mudar o teor da
conversa.

Ao afirmar com frieza sua preocupagdo, sem parecer desesperado ou
carente a fim de lhes agradar para conseguir aquele emprego, Walt, na
verdade, fez com que todos se sentissem mais a vontade com ele.

Walt cumpriu a tarefa de estabelecer um lago interpessoal e, a0 mesmo
tempo, de definir uma linha de base.

CENARIO 2: DEFININDO A LINHA DE BASE DE UM ANTIGO COLEGA DE
TRABALHO

Esta ¢ outra historia de um antigo colega da comunidade de Inteligéncia,
o qual também aperfeicoou suas habilidades e as levou para o mundo dos
negocios.

Bob trabalhava trés andares abaixo de um executivo com quem teve
varias reunides, mas ndo o conhecia muito bem. De repente, uma mudanca
nas competéncias dessa grande empresa o colocou numa posicdo em que
teve de dizer ao executivo que ele precisava mudar seus sistemas de
negaocios.



Por causa dessa missdo, quando Bob entrou na sala do homem, sabia que
ja era tido como persona non grata. Ele precisava definir uma linha de base
atual para determinar como faria para desestressar o outro e, assim, criar um
lago interpessoal.

Bob comegou com: “Parece que vocé deu uma reorganizada por aqui.
Essa mesa nao costumava ficar ali?”. Enquanto o executivo descrevia seus
esforcos na redecoracdo, lembrando onde as coisas ficavam em seu
escritorio, Bob foi capaz de definir sua linha de base como visual.
Continuando numa linha de conversa informal, perguntou ao executivo se
estava tudo bem, porque a pele dele apresentava algumas manchas, como se
estivesse passando por um tratamento de pele. A pergunta nao apenas
trouxe a tona um pouco de emog¢ao — e inimeras informacdes de linha de
base — como também estabeleceu Bob como uma pessoa empética. Otimo
para criar lagos interpessoais.

O banco de dados de indicios de linha de base que Bob havia acumulado
a respeito do executivo foi de grande valia para ele dali a poucos dias,
quando teve de voltar ao escritorio do homem. Ele precisava fazer uma
solicitacdo relacionada as mudangas no sistema, € o homem titubeou —
reagindo com uma linguagem corporal que indicava ponderagdo e, depois,
outra orientada por emocao, quando deveria ter continuado relativamente
relaxado e capaz de dar uma resposta direta.

CENARIO 3: DEFININDO A LINHA DE BASE DE UM AMOR ANTIGO

Woody e Peggy conversaram algumas vezes pelo telefone antes de
decidirem se reencontrar cara a cara. Se Woody tivesse alguma nocao sobre
linha de base, teria prestado atencao em mudancas na cadéncia, escolha de
palavras, estridéncia e afinacdo, € em como essas mudangas interagiam com
o assunto da conversa, com as perguntas ¢ as respostas dele para Peggy.

No encontro cara a cara, seria importante que ele a tranquilizasse ao
maximo para observa-la em momentos de pouco ou nenhum estresse.
Depois disso, mais uma vez, seria a hora de observar mudangas na regra
geral. Assim como Walt e Bob fizeram perguntas simples e casuais para
sondar indicios visuais de da reacdo emocional de seus interlocutores a
respeito de um assunto, assim também Woody deveria ter feito. Ele deveria
observar especificidades, como um levantar de sobrancelhas que sinalizasse
um pedido de aprovacdo para falar sobre a filha que, supostamente, era



dele. Teria de perceber quando ela usava adaptadores, aqueles gestos de
autoconforto que aparecem quando o estresse comeca a se manifestar.

Pobre Woody. Ndo so6 lhe faltavam habilidades para definir uma linha de
base, como ele também foi ao encontro com o cérebro poluido por
projecoes. Assim, tornou-se muito facil mentir para ele.

SINAIS FACIAIS

No mundo real, o movimento ocular sinaliza que vocé€ esta buscando
respostas dentro da cabeca. Por¢des distintas do cérebro processam dados
em diferentes canais sensoriais. O cortex visual, que controla o estimulo
visual, localiza-se na parte de trds da cabega. As estruturas cerebrais
responsaveis por processar som estdo nos lobos temporais localizados
diretamente acima das orelhas. Os pensamentos cognitivos e a resolucdo de
problemas decorrem do lobo frontal nos adultos. Ao fazer perguntas que
visam a um canal sensorial em particular, voc€ pode levar sua fonte a
acessar tal canal. Quando a fonte acessa um canal sensorial, os olhos
seguem esse acesso. As perguntas precisam isolar um canal sensorial
especifico, em vez de ativar varios canais a0 mesmo tempo, ¢ devem ser
complexas o bastante para que desencadeiem pensamentos. “Qual ¢ a cor
do seu carro?” ¢ simples demais. “Quais cores estdo presentes na tapecaria
da cabeceira da sua mae?” ¢ o tipo ideal. Quando se realizam perguntas
direcionadas a canais sensoriais especificos e partes especificas do cérebro
— visual, auditiva, cognitiva — voc€ pode induzir a fonte para olhar para
aquela parte do cérebro. E possivel fazer esse exercicio com qualquer um,
seja um estranho, seja uma pessoa proxima. Na verdade, experimente com
algumas pessoas. Observe o que acontece quando vocé langa esse tipo de
pergunta, ou perguntas semelhantes que sejam mais compativeis com a
inteligéncia e a experiéncia do sujeito:

e Como ¢ a sua cozinha?

e Qual ¢ a quinta palavra do Hino Nacional?

e Qual ¢ a raiz quadrada de 39?

e Como vocé acha que ¢ a superficie de Vénus?

Que som faz a girafa?
Como foi perder um amigo com cancer?



Os olhos da pessoa movem-se consideravelmente ou s6 um pouco? Em
muitas culturas, movimento ocular evasivo ou erratico ¢ considerado
ardiloso, portanto as pessoas evitam fazé-lo. Esse exercicio, no entanto,
demonstra que o movimento ocular ¢ natural. O movimento ocular que vocé
percebeu indica qual parte do cérebro da pessoa estava ativada para
responder a sua pergunta. Quando alguém se recorda de informacdes do
lado da memoria do cortex visual, refiro-me a isso como memoria visual; eu
designo a visualizacdo criada como constructo visual. A memoria fica a
esquerda e constructo a direita, ou vice-versa? Voc€ pode utilizar esse
conhecimento sobre qual parte do cérebro a pessoa usa para definir uma
linha de base. Entdao, quando suas perguntas for¢arem a pessoa a puxar pela
memoria, mas ela se desviar, vocé€ tera motivo para ficar com o pé atras.
Vocé pode arruinar a mentira ao focar-se nas partes que sabe serem falsas.

Embora existam excecdes a respeito de a memoria visual e auditiva ser
na esquerda ou na direita, a maioria das pessoas reage da seguinte forma:

— Ao visualizar um lugar que conhecem bem e podem descrever
facilmente, elas olhardo para o canto superior esquerdo. Assim ocorre
porque estdo acessando o cortex visual localizado na parte traseira do
cérebro. (Na Secao v, vou ensind-lo a usar uma combinacdo de memoria e
constructo visual para distorcer uma linha de base. Com isso, vocé vai
aprender como resistir a ter sua linha de base definida!)

e Ao tentar recordar a quinta palavra do Hino Nacional, as pessoas,
geralmente, cantam a musica mentalmente até chegar a quinta palavra.
Durante o processo, elas olham diretamente para o lado esquerdo — ou
seja, acima da orelha esquerda. A pergunta ativou o canal sensorial da
memoria auditiva, localizada, na maioria das pessoas, acima da orelha
esquerda.

e O processo de penetrar o cérebro para tentar calcular a raiz quadrada
de um nimero incomum (0 que ndo acontece com o 64, que envolve
uma resposta memorizada) leva os olhos das suas cobaias para o lado
inferior esquerdo. Foi assim com todas as pessoas que ja interroguei. A
voz interior ou o pensamento cognitivo sempre estao do lado esquerdo
inferior da fonte.

e Descrever a superficie de Vénus demanda imaginagdo, a menos que a
pessoa estude planetas a sério. Suas cobaias deverdo inventar algo, e,
no processo, os olhos delas vagardo para o lado superior direito. Mais



uma vez, elas estdo acessando o cortex visual, mas, dessa vez, de
maneira criativa.

* Que som faz a girafa? Nenhum, mas a maior parte das pessoas ndo tem
conhecimento desse fato, por isso elas tentardo inventar uma resposta.
No processo, olhardo intensamente para a direita, acessando o
processador auditivo do lado direito. Se a fonte disser que nunca ouviu
uma girafa, entdo pergunte como ela acha que ¢ o som da girafa. Isso
pode desencadear uma reagdao complexa, fazendo a fonte ir a memoria
auditiva em busca de sons de animais semelhantes, passando, em
seguida, para o constructo auditivo a fim estrutura-lo e, por fim,
voltando ao centro para descrever.

e Vocé ja observou as pessoas em um funeral? Muitas delas estdo com a
cabeca baixa e os olhos levemente virados para o canto direito inferior.
Essa ¢ a posicdo que indica profunda emog¢do; nunca vi alguém
disfarcar isso.

A tnica excecao documentada que conhego com relagdo a esse padrao ¢
nos Paises Bascos. Guarde isso como uma regra geral para todas as outras
pessoas: os padroes para os movimentos oculares superiores sao fixos,
portanto voc€ jamais vera um auditivo para cima e para a esquerda ou uma
memoria visual reto e para a direita. As Unicas diferencas para a regra sao o
lado da memoria e o do constructo. Auditivo ¢ sempre lateral e visual ¢
sempre para cima. E claro que ndo analisei a linha de base de todas as
pessoas no mundo, por isso fique atento a desvios.

Como disse anteriormente, voc€ ndo pode julgar a honestidade de uma
pessoa tendo como base somente essas reagdes tipicas. Paul Ekman,
mundialmente reconhecido por seus escritos e palestras sobre “a
compreensao do rosto”, identificou um grande erro na detec¢ao de mentiras,
que ele chamou de Risco Brokaw. Fazendo alusao a Tom Brokaw, jornalista
da NBC, refere-se a um incidente em que, durante uma entrevista, o ancora
interpretou certos movimentos oculares como se o entrevistado estivesse
mentindo. Isso, no entanto, fo1 um equivoco dele, pois aquele padrao era
normal para o individuo.

Outro sinal facial, mas que varia de pessoa para pessoa, ¢ o sorriso. Meu
sorriso natural e genuino ¢ um pouco de lado, uma espécie de meio-sorriso.
Entretanto, quando encontro alguém pela primeira vez ou sorrio para as
cameras de televisdo, dou um sorriso equilibrado. Dé uma olhada nas



pessoas que voc€ conhece bem e perceba a diferenca entre o sorriso
relaxado delas e o que usam para estabelecer controle. Repare nos seus
proprios estilos: sorriso para a camera, sorriso entretido, sorriso sedutor,
sorriso de reconhecimento.

Hé também o elemento facial que os franceses chamam de “musculo da
tristeza”, aquela area entre as sobrancelhas acima do nariz. Sorria para o
espelho a0 mesmo tempo em que usa aquele musculo da tristeza para unir
as sobrancelhas. Vocé parece estressado, ndo parece?

Retomarei esses e outros tipos de sinais faciais ao ensind-lo como usa-los
para definir a linha de base. Primeiro, vejamos outros exercicios.

SINAIS CORPORALIS

Vocé esta procurando barreiras e extravasando emog¢des ao observar a
linguagem corporal. Depois de definir uma linha de base, sabera se os
bracos cruzados e o bater de pés no chao do sujeito a sua frente sdo normais
ou se estao servindo de barreira e revelando estresse.

Diga a pessoa que se sente confortavelmente numa cadeira. Faca
perguntas que vao de casuais a relativamente pessoais e até indiscretas, e
observe as mudancas no corpo do sujeito conforme as questdes se tornam
invasivas. Vocé pode progredir da seguinte maneira:

e (Quantos irmaos vocé tem?

* Que brincadeiras vocés faziam quando criancas?

e Vocés ja brigaram quando criangas?

e Seus pais tratavam-no de maneira diferente de seus irmaos a medida
que cresciam?

e Qual foi a pior coisa que algum irmao ja fez com vocé?

e Em algum momento vocé também deve ter feito algo de ruim a eles,
leu um diario, roubou uma bola de beisebol ou quebrou alguma coisa
de proposito porque estava irritado. O que vocé fez?

e Vocé ja fez algo do tipo, depois de adulto, que o fez se sentir enojado
consigo mesmo?

E possivel escolher também outra abordagem que investigue mais
informagdes do que emogdes, mas, conforme o sujeito vai ficando sem
informagoes, as emogoes (e o estresse) comegam a aflorar.



Novamente, diga a seu sujeito que se sente confortavelmente e progrida
de maneira parecida:

“Qual foi o lugar que mais gostou de ir nas férias?”

“Tortola, nas Ilhas Virgens Britanicas.”

“Por que foi tao especial para vocé?”

“Recebi um certificado de mergulhador 14.”

“Que tipo de curso voce teve que frequentar?”

“Tivemos que fazer um treinamento pratico que durou meio dia e iamos
para a sala de aula todas as noites, durante cinco dias. Era bastante
completo.”

“Quais sao as coisas mais importantes que vocé€ precisa lembrar quando
estdo mergulhando?”

As perguntas podem avangar para um nivel de complexidade que talvez
sobrecarregue o conhecimento de qualquer um que nao seja profissional ou
que tenha vasta experiéncia. Quando seu sujeito alcangar o ponto do “eu
nao sei” ou “eu ndo lembro”, e vocé continuar fazendo perguntas,
provavelmente ele se sentird desconfortavel e, talvez, dé desculpas por nao
saber, tentando mudar de assunto. Ele alterou bruscamente a posi¢do do
corpo durante a conversa? O corpo dele estd muito diferente desde que
comegaram?

SINAIS AUDITIVOS

A lingua ¢ uma combinagdo de palavras faladas, tom e afinacdo. Se voce
Ja passou por um poligrafo, sabe que o examinador lhe faz pelo menos uma
pergunta a que vocé deve responder com uma mentira. Essa ¢ uma tentativa
de definir sua linha de base quanto a afinag¢do, tom de voz e escolha de
palavras quando mente. Esses trés elementos-chave do discurso, € como
eles correspondem com mudancas na postura corporal, sinalizam sua
relacdo com a verdade.

Quando vocé ouvir um politico lidar com uma pergunta que o tira de sua
zona de conforto ou especialidade, perceba as mudancas no ritmo do
discurso, ou talvez uma subita preferéncia por um tom simplorio, destoando
de seu estilo académico de costume. Talvez vocé também se lembre de uma
adolescente tipica, cuja afinagdo sobe uma oitava quando solta uma
mentira: “Juro que nao fiz isso, mae!”.



APARATOS

No Capitulo 4, fiz referéncia aos figurinos e cendrio como elementos de
planejamento e preparagdo. Aqui, usarei o termo aparatos para diferenciar
0 que vocé organizou € os figurinos e cenario que seu alvo selecionou.

Aparatos tém enorme significado em nossa vida, ndo importa nosso
contexto cultural ou nacionalidade. As vezes, sem eles, uma pessoa perde
toda a credibilidade e o sfatus. Tire um general de quatro estrelas de sua
sala no Pentagono e coloque-o na rua vestindo um moletom. Vocé
acreditaria se ele lhe dissesse que os Estados Unidos estavam prestes a
invadir outro pais? Imagine o Papa sem suas vestes papais e longe de seus
assessores. Se ele lhe abencgoasse, vocé poderia rir e dizer: “Obrigado, meu
velho”. Em contrapartida, aparatos podem conferir credibilidade e status a
uma pessoa, mesmo que ela nao os tenha. Ponha um belo sorriso € um terno
alinhado num homem bonito como Ted Bundy e vocé o veréd safar-se de
qualquer coisa — pelo menos, por algum tempo.

Uniformes militares sdo fontes de informagdes complexas a respeito de
quem os veste. Eles ostentam conquistas, tempo de servico, onde vocé
serviu em combate, por quanto tempo e em qual unidade. Podem dizer até
se uma pessoa foi ferida em combate. Na verdade, o uniforme representa
um resumo para quem o veste e um aparato de primeira linha.

Aparatos informam o que a pessoa quer projetar, do que ela gosta, o que
a excita, de que ela se orgulha e o que ela pode esperar de voc€. Roupas,
moveis, fotos, o tamanho de um quarto, uma casa, uma vizinhanga — se o
sujeito tiver algum controle sobre a escolha, entdo isso revelara algo sobre
ele. Depois de algum tempo, € possivel que as pessoas nem notem mais
seus aparatos, € seu interesse pode surpreendé-las. Perguntas sobre os
aparatos delas permitem a vocé estabelecer um lago interpessoal e uma
linha de base a0 mesmo tempo.

Uma amiga minha passou doze anos prestando consultoria para startups
dominadas por engenheiros e desenvolvedores de software. Dependendo da
idade, eles usavam desde jeans com moletom até calcas caqui com
moletom. As roupas projetavam desdém pelas tradigdes corporativas; eles
se concentravam “no trabalho”. Quando participava de reunides com eles, a
consultora normalmente usava ternos, o emblema tradicional do poder e do
sucesso corporativo. A vestimenta destacava seu valor. Era como se
dissesse: “Eu sou diferente de vocés. Eu me conecto com as pessoas fora do



seu mundo, aquelas que voc€s precisam para que seus negocios deem
certo”.

Um dos clientes dela tinha aparatos que suscitavam desafios e
oportunidades tunicos. Era uma daquelas empresas que se denominam
incubadoras, que colocam equipes trabalhando em diferentes projetos
dentro de um unico comodo do tamanho de um galpao. Portas velhas
serviam de mesas para os computadores. O chao era de cimento. Nao havia
divisorias que separassem pessoas ou grupos. Se conseguisse desenvolver
uma boa ideia, a recompensa por trabalhar 14 era receber capital de
investimento para comegar o proprio negocio.

A certa altura, as reunides com os clientes eram transferidas para a
cozinha bem abastecida do outro lado do comodo. Uma cozinha ¢ o
equivalente as fogueiras primordiais, um local para reunir amigos e
familiares e ter conversas abertas. Constitui também um lugar onde as
pessoas podem se confrontar. Por i1sso, ter consciéncia do que simbolizam
os aparatos bem como o que eles aparentam superficialmente oferece-nos
uma tremenda vantagem. Uma cozinha poderia ser o lugar ideal para fechar
um negocio — ou ndo. Poderia ser o melhor lugar da casa para discutir o
or¢amento de um projeto — ou o pior. Seria preciso entrar naquele local
sabendo, por meio de linhas de base, quais topicos deixariam seu cliente
ansioso € quais ele se sentiria confortavel para discutir. Uma conversa na
cozinha poderia despertar grande ansiedade em vocé€ ou transformar bons
sentimentos em real entusiasmo.

Certa vez, tive uma entrevista de emprego numa sala de reunides arida,
onde havia apenas uma mesa retangular com cadeiras duras, sem qualquer
obra de arte nas paredes. Aquele deveria ser propositalmente o local das
entrevistas, mas eu sabia que, se quisesse ficar com o emprego, precisava
“dominar” os aparatos. O primeiro entrevistador entrou. Sentei-me na ponta
da mesa, com a cadeira virada para a porta, portanto, seguindo a logica, ele
se sentou perto de mim, na lateral da mesa. A conversa sucedeu assim: eu,
na cabeceira da mesa, sendo entrevistado por pessoas que se sentaram nas
laterais. Subconscientemente, eu controlava a conversa.

Se essa fosse uma reuniao com um cliente, onde eu teria me sentado?
Provavelmente, deixaria a cadeira na ponta da mesa livre para quem fosse
tomar as decisdes, apenas me sentando ao lado dele.

Aparatos ndo necessariamente pertencem a pessoa ou sdo decorados por
ela. Por exemplo, se vocé€ tiver uma entrevista de emprego com o vice-



presidente de uma empresa e ele decidir conduzir o processo em um
carissimo restaurante franc€s, pondere a escolha daquele lugar. Em algum
nivel, ele sente que aquilo lhe proporciona controle, e isso alivia o estresse.
O fato de que causaria estresse em voc€ nao deve ter sido considerado na
decisao.

Definir a linha de base o ajudaria aqui de duas formas. Primeiro, faz vocé
sair de si mesmo e também lhe oferece uma medida de controle. Promove
um sistema para que dé um passo atrds em sua presun¢do de que o VP 0
levou para o Chez Chic s6 para ver se vocé sabe qual garfo usar. (Uma
questdo que seria facilmente contornada se vocé apenas o deixasse comer
primeiro.) Em segundo lugar, voc€ pode usar o restaurante.

Agora imagine que vocé realiza a entrevista e esta definindo a linha de
base de uma candidata. Vocé a leva ao seu restaurante francés predileto,
porque todos o conhecem e o bajulam. O carddpio estd em francés; vocé ¢
fluente no idioma. Nesse cenario, ¢ possivel que o restaurante tenha os
aparatos de intimidagao para a candidata. Vocé sabe que héa grandes chances
de gerar estresse nela. E isso o que vocé quer, e é isso o que vai obter.

Guarde em mente esse conceito dos aparatos de intimidacdo. A historia
de Ann, mais para a frente neste capitulo, mostra como os profissionais
usam isso para aplicar estresse e desvendar verdades e personalidades.

RITUAIS

No Capitulo 4, explorei a natureza e os motivos por tras de certos rituais.
Ao desenvolver suas habilidades sobre linhas de base, tenha em mente que
os rituais exercem um papel poderoso em nossa vida, desde o processo de
dormir até discutir, seduzir ou fechar um negdcio. Para desenvolver
habilidades de interrogatorio, vocé precisa aprender a detectd-los para que
possa:

 Identificar estresse.

o Atrapalhar o ritual para gerar estresse.

e Estabelecer um laco interpessoal ao espelhar o ritual a fim de reduzir o
estresse.

Se vocé tem filhos ou estd rodeado de criangas, pode aprender muito
sobre habitos reconfortantes ao observa-los. As criancas nao sao sutis e, a
medida que vocé se torna um perito na observagao de adultos lidando com



estresse por meio de rituais, percebera que eles, da mesma forma, ndo sio
tdo sutis.

EXERCICIO

Escreva seus rituais em varias circunstancias.

Raiva: vocé a transmite colocando as maos na cintura? Seus labios
estao presos?

Ansiedade: vocé recorre a um “habito reconfortante”, como cutucar
as pernas ou cruzar os bracos?

Devocao: vocé curva a cabeca para a frente? Ajoelha? Une as maos
em frente ao peito?

Seduc¢ao: voceé olha fixamente? Inclina a cabegca? Mexe os quadris?
Preste atencdo ao que faz quando vai a um novo ambiente, assim
como ao que a outra pessoa faz. Quais acdes vocé utiliza para
reconfortar-se? Quando alguém vai a sua casa para jantar pela
primeira vez, o que ele faz?

VENDO E SENTINDO O ESTRESSE COTIDIANO

No Capitulo 1, listei algumas das reagdes involuntarias com as quais €
provavel que se depare ou vivencie em algum momento, como pupilas
latejantes e poros faciais dilatados. Essas sdo as reacOes involuntarias
extremas que vocé provavelmente jamais vivenciard ao aplicar técnicas de
interrogatorio na sua vida.

Em niveis relativamente baixos de estresse, voc€ pode notar respostas
emocionais que envolvem desvios na voz, olhos, face e postura corporal.

Vocé sabe, por ouvir gritos desde criancga, que determinado tom de voz
pode carregar impacto emocional. Além do tom, outras qualidades podem
indicar estresse, como nos casos em que a voz falha ou adquire certa
estridéncia. Ao definir a linha de base de alguém, preste atencdo também a
cinco outros aspectos do discurso: enunciacao, escolha de palavras, tempo
de resposta a uma pergunta, elaboragdo e arrastado.

* Enunciacdo: Lembre-se da sua mae ou de seu pai esperando por vocé
na cozinha quando chegou depois do horario combinado para estar em
casa: “Quero deixar uma coisa bastante clara para vocé...”. Cada
palavra era pronunciada de forma distinta e, dependendo da distingao,



vocé conseguia calcular o nivel de estresse. Da mesma forma, uma
falha de enunciagdo poderia dizer muita coisa.

e Escolha de palavras: Alguém que esteja desconfortavel pode escolher
palavras que normalmente ndo sairiam de sua boca. Conheci pessoas
que selecionam cada palavra com ateng¢do. Se isso for praticado, € nao
natural, o estresse removera a capacidade de selecionar as palavras
com cuidado. Quando alguém muda o padrao de casual para cuidadoso
ao escolher as palavras, € um provavel indicador de estresse.

e Tempo de resposta a uma pergunta: Vocé conhece aquelas pessoas
cuja conversa ¢ interrompida porque sempre t€ém uma resposta, e
conhece outras que parecem elaborar a resposta perfeita antes de dizer
qualquer coisa. Se fizer uma pergunta que provoque mudanca nesse
padrao, ¢ justo se perguntar o que pode estar acontecendo. Entrevistei
pessoas que respondiam a quase todas as perguntas dizendo: “Essa ¢
uma Otima pergunta”. Esse ¢ uma otima tatica de protelacdao. Historias
ensaiadas terdo um tempo de resposta bastante consistente. Identifique
desvios ao interromper a historia para falar sobre algo sem qualquer
relagdo com o assunto original.

e Elaboracao: Por que uma pessoa que geralmente sai tagarelando todos
os detalhes, de repente, da respostas concisas? Ou por que uma pessoa
que usa palavras com moderagdo se torna uma matraca? Esses ultimos
podem agir assim devido a algumas tagas de vinho, mas a mudanga o
coloca no radar de que algo esta diferente.

o Arrastado: E normal algumas pessoas arrastarem as frases, mas outras
sO0 o fazem se ndo quiserem que vocé ouga o que estao dizendo.

Através dos anos interrogando prisioneiros, também percebi que muitas
pessoas usam restos do fim do raciocinio para completar as mentiras. E
como se pressionassem “inserir” em seu teclado mental e acrescentassem
uma frase quase sem conexdo com as palavras anteriores. Por exemplo,
pergunte a uma colega: “Por que vocé perdeu a videoconferéncia hoje de
manha?”. Em vez de dizer a verdade — “eu me esqueci” —, ela comeg¢a com:
“Minha filha estava doente”. Entdo, segue essa linha com pensamentos
aleatorios: “E eu sei que criangas na sala da pré-escola costumam comer giz
de cera e, depois, entregam aos outros amiguinhos, o que ¢ nojento”.

Com relagdo a pistas relacionadas ao movimento ocular, ha dois pontos
importantes para se lembrar. Primeiro, as pessoas podem variar quanto a



olhar para a direita ou esquerda a fim de consultar memorias ou constructos
visuais e auditivos, mas para baixo e para a esquerda significa célculo e
para baixo e para a direita significa emog¢do. Nunca observei um desvio
nesses ultimos. Segundo, a quantidade de movimento ocular nao sinaliza
enganacao, a menos que ndo seja o padrao da pessoa. Certa vez, realizei um
jogo de interrogatorio com meus alunos chamado “Dizer a verdade”,
fazendo referéncia ao programa de televisdao 7o Tell the Truth. Uma pessoa
escreveria uma afirmacgdo; ela e outras trés leriam separadamente a
afirmac¢ao na frente da camera de video. Também filmei o intercambio entre
mim, que perguntava, € os outros quatro alunos, que respondiam, e, depois,
mostrei o video para o resto dos alunos, com o intuito de ver se eles podiam
diferenciar os mentirosos dos sinceros. Todos pensaram que a pessoa que
tinha muitos movimentos oculares era a mentirosa, mesmo sendo ela a que
estava contando a verdade. O estilo natural dela pareceu enganoso para os
outros, € foi por isso que a escolhi.

Pupilas também revelam informacgdes sobre o estado da pessoa, caso
dilatem ou contraiam subitamente. Os sistemas simpatico € parassimpatico
estdto em conflito quando isso acontece. O simpatico dilata e o
parassimpatico relaxa, portanto, variagdes podem ser continuas, ou uma
dilatada répida que logo some. Excitacdo ¢ capaz de causar dilatacdo ou
pulsacdo, bem como estresse. Suas pupilas também dilatam quando vocé vé
algo que gosta, e contraem para um s6 ponto quando vé algo que nao gosta.
Mostre a foto de um bebé para um homem e, quase sempre, os olhos
indicarao indiferenga. Mostre a mesma foto para uma mulher e a pupila dela
dilatara. Quando filmamos We Can Make You Talk, afirmei a uma jovem
que vinha interrogando que ela estava mentindo. Eu sabia, pois havia
definido a linha de base dela. Ela respondeu que sabia que existia uma
teoria magica sobre movimento ocular, mas que achava que nao passava de
teoria. Treinei-a em movimento ocular por meio de questionamentos e
provei a teoria a ela. Quando percebeu que a teoria funcionava, suas pupilas
comecaram a piscar intensamente.

Microgestos faciais, alguns dos quais ocorrem involuntariamente, podem
ser excelentes indicadores de estresse. Trabalhei para duas pessoas que
tinham terriveis tiques nervosos nos olhos quando os niveis de estresse
delas se elevavam. Isso ndo queria dizer que estavam enganando alguém, ¢
claro; apenas indicava, para mim, que estavam se sentindo muito
pressionadas no momento. Boca caida, sobrancelhas arqueadas, olhos



semicerrados, testa franzida — para algumas pessoas todas essas expressoes
podem ser normais durante uma conversa, enquanto para outras, claramente
indicam tensdo em algum nivel. E, caso veja alguém comegar a cocar o
nariz enquanto estiver fazendo perguntas dificeis, talvez vocé o tenha
deixado bastante desconfortavel.

O nariz humano tem uma enorme quantidade de vasos sanguineos. Sob
estresse, o fluxo sanguineo aumenta e, como muito sangue extra vem para o
nariz, ele comeca a cocar. Antes de isso acontecer, talvez a oreclha do
interlocutor fique vermelha. As pessoas ruborizam nas orelhas antes de
ruborizarem na face. O fato de as orelhas ficarem vermelhas indica que algo
esta gerando um fluxo sanguineo além do normal, e isso pode ser estresse.

As maos sdo capazes de ajuda-lo a se adaptar a alguma situagao quando
se sentir desconfortavel. Mexer nos dedos, curva-los para esconder que esta
roendo as unhas — esses gestos podem incomoda-lo, mas ndo indicam
necessariamente que a pessoa esta contando uma mentira. No entanto,
pessoas que normalmente usam as maos enquanto conversam podem estar
transmitindo dissimulagdo quando gesticulam para longe de si.
Normalmente, as mdos vao para a frente do corpo, préximas ao rosto, para
cima e para baixo, rodopiando em uma espiral conforme fazem descricoes,
ou as palmas ficam para cima com um dar de ombros, quando querem
expressar confusdo. Aquela mesma pessoa, contando uma mentira sobre
onde encontrou seu diario, pode gesticular para o lado enquanto murmura:
“Estava do lado de fora, sobre a mesa”.

As maos podem revelar o desejo de uma pessoa para que vocé se afaste
ou pare de fazer o que quer que esteja fazendo. Estalar o dedo sobre uma
mesa ou esfregar a lateral da mao sobre um balcdo pode significar: “Este
encontro (ou reunido) acabou”. Vocé€ pode até tirar alguém do sério sem
usar o dedo do meio ou algum outro sinal conhecido. Levantar a mao para o
ar, como se fosse um sinal de pare, pode ndo ser intencional, mas transmite
um senso de “ja estou farto de vocé€” ou “cale a boca”.

Com relagdo as pernas e aos pés, assim como com as maos, observe uma
pessoa para ver o que ela faz quando se sente relaxada. Detectar estresse
relaciona-se a detectar desvios da regra geral.

Por fim, a velocidade com que alguém muda de postura pode tanto
transmitir uma mudan¢a emocional quanto o fato de que a cadeira dela esta
muito desconfortavel. Sera facil descobrir qual € o caso.



EXERCICIO

Pense em cinco pessoas que vocé conhece bem. Imagine o rosto
delas em um estado relaxado. A boca das cinco sobe ou desce nos
cantos, ou ¢ uma linha reta? Elas tém o costume de usar as
sobrancelhas enquanto falam? Tém algum tique ou habito, como
lamber os labios ou fechar um olho enquanto pensam? Talvez vocé
ache este exercicio muito dificil, mesmo que envolva alguém que
vocé vé regularmente.

USANDO LINHA DE BASE PARA APLICAR ESTRESSE

Uma vez que tenha definido a linha de base de uma fonte e conheca o
padrao ocular dela, a linguagem corporal, a escolha de palavras, zona de
conforto para contato e outros indicadores, o proximo passo € usar essa
linha de base para investigar areas de desvio que indiquem estresse.

Regra nimero 1: ndo deixe que sua bagagem pessoal interfira. Vocé€ pode
ser uma pessoa visual, como ¢ a maior parte do mundo, portanto, notara
prontamente desvios faciais e corporais que indiquem estresse. Nao se
esqueca das mudancas auditivas e cinestésicas.

Regra numero 2: aplicar estresse geralmente envolve interacdo entre
emog¢do e intelecto. Seja por meio de desconforto fisico ou de um
comentario ofensivo, interrogadores sabem que vocé€ respondera
emocionalmente, pois definiram a sua linha de base. Entdo, podem proceder
com uma pergunta sobre a qual vocé precisa pensar, € O estresse
desencadeado pela experiéncia emocional diminui sua habilidade de
raciocinar claramente. Mais estresse ¢ gerado. Ou talvez eles fiquem
martelando vocé com varias perguntas, exigindo respostas especificas que
estdo além do seu conhecimento. Enquanto seu eu cognitivo corre em busca
de respostas, suas emocoes emergem conforme vocé perde a confianca.
Novamente, por terem definido a sua linha de base, eles sabem que, se vocé
se sente desestabilizado intelectualmente, vocé se estressa.

Claro, ¢ possivel colocar alguém em uma situacao de grande estresse sem
definir conscientemente sua linha de base. Na verdade, as pessoas fazem
isso o tempo todo umas com as outras quando realizam perguntas
inadequadas, quando gritam com raiva ou de inimeras outras maneiras.
Mas, nesses exemplos, o estresse € o resultado infrutifero de deslizes € nao



¢ exploravel. Por exemplo, o espago vital difere de cultura para cultura.
Americanos tendem a manter um grande espago entre eles e um estranho.
Com pessoas que conhecem, diminuem a distancia e olham diretamente
para o interlocutor. Quando conhecem alguém para valer, permitem que se
aproximem a cerca de 45 centimetros, sendo que as mulheres tendem a se
sentir mais confortaveis do que os homens para diminuir ainda mais essa
distancia. Quando invade o espaco vital de alguém, vocé, querendo ou nao,
gera estresse.

Por outro lado, quando aplica estresse com a ideia de extrair informagdes,
vocé deve seguir um caminho proposital, que comece com perguntas que
lhe possibilitem estabelecer a linha de base.

Uma amiga recentemente me relatou uma historia que exemplifica como
os profissionais de ambientes ndo militares aplicam estresse em um sujeito
de quem definiram minuciosamente a linha de base. Ann fazia treinamento
de clientes para uma empresa de computagdo que desenvolvia produtos
personalizados para o governo e grandes companhias. Ela obteve uma
credencial para trabalhar com os clientes das agéncias federais de Defesa e
Inteligéncia. Sabendo que aumentaria a renda se soubesse aplicar suas
habilidades Unicas em uma area que demandava permissoes de maior
hierarquia, ela se candidatou a trabalhar como analista da agéncia de
Defesa.

Nos dois escrutinios pelos quais ela passou, os interrogadores usaram
taticas de indugdo de estresse que variavam de insignificantes a ultrajantes
para leva-la a loucura. Por que perguntariam a uma mulher com pods-
doutorado, cuja inteligéncia eles ja haviam elogiado, se ela compreendia
conceitos que qualquer aluno da quarta série poderia dominar? Por que
colocariam nela um medidor de pressao e, depois, o apertariam tao forte a
ponto de o braco dela ficar roxo? Por que lhe perguntariam onde ela havia
feito reabilitacdo para tratar o alcoolismo, se ja tinha afirmado
verdadeiramente que jamais havia bebido? Por que a conectariam a um
poligrafo e, depois, adiariam o teste até mais tarde? Em uma das vezes, Ann
terminou a sessdo gritando com o interrogador até ficar rouca. Na outra, ela
chorou até solucar.

Durante o tempo todo, Ann disse a verdade. E claro, a verdade ndo era o
que os interrogadores estavam procurando nesse caso. Eles ja sabiam quase
todos os fatos de que precisavam para conhecer Ann a fundo. O que nao



sablam era o que o escrutinio fornecia: como ela reagia sob estresse?
Essencialmente, por quanto tempo suportava estresse ate explodir?

Entre outras coisas, os interrogadores usavam aparatos de intimidacao,
inclusive uma pequena sala fechada e cintas de poligrafo, sem falar numa
linha de questionamento que chamamos de ‘“orgulho-e-ego-para-cima”
combinada com ‘“‘orgulho-e-ego-para-baixo”. Foi com a segunda técnica
que os interrogadores fizeram Ted Bundy confessar mais de trinta
assassinatos. Alternando entre acariciar o ego e fustiga-lo, incitaram-no a
admitir que havia matado pessoas cujas mortes nem eram associadas a ele.

Os interrogadores foram apenas maus, como Ann acredita? Nao.
Primeiro, eles nem devem ter colocado o medidor de pressao tdo apertado
assim. Quando o questionamento deles a deixou nervosa, o sangue fez seus
musculos incharem, o que lhe deu a sensagdo de que o aparelho estava mais
apertado. E, quando lhe perguntaram sobre a bebida e ela respondeu que
jamais havia bebido, isso sinalizou que poderia estar escondendo algo. Usar
medidas absolutas, como nunca e sempre, frequentemente aponta para algo
que se quer mascarar. “Eu nunca bebi” pode ser traduzido como “Eu
costumava beber, mas nao bebo mais”, ou “Eu ndo bebo e julgo as pessoas
que o fazem indiscriminadamente”.

Conforme vocé desenvolve suas habilidades, lembre-se de que
interrogadores profissionais nao fazem nada por acaso. J4 adotei sotaques
malucos e trejeitos de caipira, e até deixei manchas de mostarda na camisa
para criar um efeito. Interrogadores sao atores. O que eles fazem ¢ teatro
para uma audiéncia de uma sé pessoa.

Em um ambiente militar, o interrogador pode repetir os passos quatro,
cinco e seis at¢ a fonte mergulhar num modo limbico, decompor-se e, em
seguida, contar seu segredo. Voc€ também pode ser capaz de fazer isso com
sucesso diante de uma esposa infiel. Contudo, nos negocios deve tomar
cuidado com a parte do exercicio relacionada a liberacdo do estresse. Vocé
nao quer levar seu interlocutor a um estado limbico. Prefira reconhecer que
o estado emocional esta emergindo e, imediatamente, leve-o para a fase de
relaxamento. E interessante deixar claro que vocé compreende o que causa
dor nele — perda de receita, ma publicidade, falhas no design de um produto
— e como pode aliviar essa dor. Se levar alguém ao estado limbico num
ambiente de negdcios, vocé terd destruido a chance de estabelecer um laco
interpessoal. Voc€ ndo conseguira a conta, nem ganhara o favor do chefe ou
estabelecerd uma boa base para montar uma equipe.



De vez em quando, vocé consegue, quase que imediatamente, identificar
se uma pessoa estd ou nao escondendo algo. Se fizer uma pergunta que
exija um pouco de raciocinio e a resposta for instantanea, a resposta rapida
pode ou ndo ser uma mentira, mas frequentemente indica que a pessoa tem
algo a esconder. Por exemplo, vocé faz a uma vendedora uma pergunta fora
de contexto sobre a performance do motor do modelo que estd testando. A
resposta pronta e rapida dela poderia indicar que a performance do motor ¢
um problema real nesse carro, assim seria bom fazer mais perguntas sobre o
assunto. Se perceber que essa linha de questionamento desperta alguma
emocao, entdo talvez queira mudar de modelo.

Depois de estabelecer uma linha de base, voc€ nota quando suas agdes,
palavras ou perguntas comegam a incomodar o interlocutor ou tocam em
algum ponto sensivel para ele. Quando ensinava técnicas de interrogatorio,
eu usava a analogia — isso faz parte da minha personalidade NF — de atacar
com um picador de gelo um homem com uma armadura medieval. Posso
atacar aleatoriamente e aguardar o inevitavel, ou posso estudar as defesas
dele para determinar os pontos fracos, entdo, ai sim, atacar as areas que
julguei mais vulneraveis. Uma vez que tenha derramado sangue, concentro
meus esfor¢os naquele ponto fraco. Em sua vida profissional, vocé precisa
encontrar a dor e apresentar-se como a cura, € em alguns casos 1sso
significa piorar a dor para, depois, curd-la. Definir linhas de base e
compreender o estresse sdo elementos-chave para conquistar cooperacao na
interagdo profissional.

Na escola de interrogadores do Exército, os alunos aprendem o que eu
chamo de abordagem pulverizada: lance alguns objetos contra a parede e
veja o que gruda. O lance ¢ baseado em informagdes minimas a respeito de
um interlocutor € das leis de probabilidade. Usar linha de base lhe
proporciona a capacidade de saber, com muito mais certeza, que abordagem
usar e que perguntas fazer. A escola de interrogadores depende muito da
capacidade dos alunos de internalizar os dados e compreendé-los
intuitivamente. A técnica que apresento a vocé ¢ uma abordagem orientada
por processo, que lhe proporciona resultados muito mais previsiveis.

EXERCICIOS

Exercicios de linha de base



Objetivo: detectar estresse em situagdes reais.
Passos para alcancar o objetivo:

1. Faga perguntas para as quais vocé sabe a resposta.

2. Observe reacoes.

3. Faca perguntas (voc€ pode ou nao saber a resposta) que exijam
especulagdo e provoquem emogoes.

Observe reagdes; fique atento a desvios.

Um desvio sinaliza estresse. Tenha cuidado para ndo achar que
dedos inquietos, por exemplo, sejam um sinal automatico de
estresse. SO 0 sera se a pessoa, normalmente, for quieta — ou seja, o
movimento ¢ um desvio com relacdo aos seus habitos isentos de
estresse.

Aplicar estresse

Objetivo: descubra se a pessoa estd mascarando algo.
Passos para alcangar o objetivo:

1. Defina a linha de base fazendo perguntas para as quais vocé
conhece a resposta.

. Adentre um territério que deixe a pessoa desconfortavel.

. Observe desvios (facial, corporal, auditivo, rituais).

. Cause estresse.

. Investigue mais a fundo; identifique palavras, acdes e topicos
especificos que aumentem o estresse.

6. Relaxe o estresse; volte para as palavras, agdes e topicos que

sdao mais agradaveis para o interlocutor.
7. Aplique estresse novamente.

DN B W N



CAPITULO 6

EXTRAINDO INFORMACOES

Saber fazer uma pessoa falar ¢ a habilidade precursora para desvendar
um mentiroso. Um dominio de estilos de questionamento € bom uso da
linguagem corporal atuam juntos para forcar pessoas a despejar
informacdes. Larry King, agora aposentado da televisdo, conseguia, com
frequéncia, fazer entrevistas reveladoras com celebridades ao curvar-se para
a frente na hora exata — a implicagdo era “somos so6 eu e vocé aqui”’. Ele
também fazia perguntas que colocavam a pessoa no centro do universo. A
combinacdo de intimidade fabricada e perguntas que convidavam a uma
narrativa continua era tipicamente uma formula vencedora. Em uma
entrevista de 2002 com Robert Wagner, King curvou-se a frente com as
palmas abertas e para cima, sinalizando um convite a falar, quando tratou
sobre o pesado tema da morte trdgica de Natalie Wood. Apesar das
referéncias explicitas de King as acusagdes de que Wagner pudesse ter parte
na morte da esposa, as perguntas dele levaram Wagner a uma conversa
profunda em vez de afugenta-lo.

Interrogatorios podem apresentar teor e fluxo semelhantes. Por outro
lado, também podem envolver palavras duras e punhos cerrados. Como
vocé consegue fazer alguém falar depende das pessoas envolvidas, do
contexto, do historico de interagdes prévias € muito mais.

Em outras palavras, o interrogatério ¢ uma forma de arte. H4 muito em
comum com o teatro. Ao atuar numa pega, vocé€ decora as falas e se
posiciona no palco para dizé-las. Avalia cuidadosamente o volume, o estilo
de elocucao e como aderecos, iluminacdo ¢ elementos técnicos também
entram em cena para afetar a reacdo da plateia. Quando vocé interroga,
muito do trabalho também ocorre antes de vocé sequer falar com a
potencial fonte de informagdo. Voc€ s6 entra em contato com a audiéncia



depois de ter refletido e ensaiado o que precisa acontecer para alcancar o
resultado desejado.

QUESTIONAMENTO

E necessario adequar o estilo de questionamento a fonte e as
circunstancias. Os tipos de questdes podem ser estruturadas das seguintes
formas: controlada, direcionada, repetida, condutora, composta e pre-
preparada. Em qualquer sessdo, voc€ provavelmente usara mais de um tipo,
quer esteja recorrendo a perguntas pré-preparadas, quer esteja usando
perguntas mais interativas para extrair informagoes.

Uma questdo controlada ¢ aquela que vocé conhece a resposta. Vocé
definitivamente usa questoes de controle como parte de seu processo de
tragar a linha de base. Vocé pode também pode utilizd-las na fase de
extracdo de informagdes, entretanto, para manter a conversa natural:
“Seério? Como ¢ possivel 1ss0?”.

As pessoas utilizam-se de perguntas controladas o tempo todo para serem
educadas, entdo i1sso ndo € uma coisa estranha a se fazer. Por exemplo, vocé
sabe que a mde do seu amigo esta extremamente doente, mas pergunta:
“Como esta sua mae?”. Quando os olhos do seu amigo direcionam-se para
baixo e a direita, voc€ pode concluir que olhar para baixo e a direita
significa emocdo profunda.

Uma pergunta direta ¢ uma demanda sem rodeios por informacdo que
voc€ nao possui. Enquanto define uma linha de base, lembre-se de que
pretende fazer perguntas que suscitem reagdes narrativas, em vez de “sim”
ou “nao”.

Uma pergunta repetida ¢ aquela que vocé faz quando nao tem certeza se
a fonte respondeu com sinceridade e, portanto, pergunta de novo com
palavras diferentes. Quanto mais vezes e de diferentes maneiras vocé
perguntar, mais provavel que detecte dissimulagdes e obtenha a verdade. A
cada repeticdo, pode-se verificar a historia e a linguagem corporal da
pessoa. O uso das mesmissimas palavras para responder a uma pergunta
refraseada pode alerta-lo de que aquele discurso € ensaiado. Uma mudanga
na linguagem corporal pode indicar que o outro se sente desconfortavel ao
mentir de novo, ou acabou de descobrir que vocé esta chegando a algum
lugar.

No entanto, durante o processo de extragdo de informagdes, uma
pergunta direta que demande um ““sim” ou “nao” pode ser exatamente o que



vocé deveria fazer para conseguir as informag¢des que quer. Perguntas de
sim ou nao sdo muito Uteis para controlar a conversa. Qualquer pergunta
que desperte uma reacao de sim ou nao ¢ chamada de pergunta condutora.
Esse tipo de pergunta geralmente comeca indicando um futuro préximo ou
distante, uma possibilidade. Usadas sabiamente para redirecionar uma
conversa, tornam-se uteis, enquanto que execucoes insatisfatorias produzem
resultados insatisfatorios. Perguntas condutoras fazem parte de uma técnica
de questionamento classica de jornalistas determinados. Por exemplo:
“Vocé acha errado que Barack Obama tenha ajudado a Solyndra com um
empréstimo governamental de 535 milhdes de dolares?”. A maneira direta
seria por meio de duas perguntas: “Vocé€ acha que o proprio Barack Obama
teve influéncia para a Solyndra obter um empréstimo de 535 milhdes de
dolares?”. E, depois, se a resposta for “sim”, a pergunta seguinte abordaria
se 1sso era ou nao errado. Perguntas condutoras tém valor para tentar
controlar uma conversa. Vocé€ estd tentando superar um raciocinio com o
qual pensa que sua fonte tem um problema, por isso faz a pergunta
condutora para mudar sua perspectiva. Se acidentalmente fizer uma
pergunta de sim ou ndo, pode acabar transparecendo sua resposta e caindo
na armadilha da proje¢do, como fez Woody.

Uma pergunta composta ocorre quando vocé faz duas ou mais perguntas
a0 mesmo tempo: “Vocé estd indo para a loja ou para o aeroporto?”. E
possivel usa-la para encurralar sua fonte, ou, pelo menos, pega-la
desprevenida a fim de, assim, gerar emocoes — isto €, for¢d-la a entrar em
modo limbico: “Vocé foi a festa com ela ou a colocou num téaxi e mandou
de volta para casa?”. Ensinamos os interrogadores a nunca usar esse tipo de
pergunta, pois ela gera confusdo. Quando, contudo, utilizadas inteligente e
intencionalmente, constituem uma ferramenta poderosa.

Perguntas preé-preparadas, em vez de um estilo, s3o meras perguntas
preconcebidas de qualquer estilo. Possuem grande valor em assuntos
complexos ou fora da sua area de conhecimento. Por essa razdo, perguntas
pré-preparadas parecem mais naturais em um ambiente de negdcios do que
no ambito pessoal.

Na posicao de interrogador, vocé faz perguntas que seguem um caminho
complexo, pois quer conduzir a fonte a uma discussdo aprofundada que, no
final das contas, afronte a expertise dela at€¢ o limite. Para tanto, precisa
realizar uma pesquisa detalhada e fazer perguntas que estimulem uma



reacdo narrativa. E impossivel chegar ao seu objetivo s6 com perguntas que
exijam um simples sim ou nao.

Nao importa se a pessoa lida com artilharia, se faz parte de uma divisao
aérea ou se opera o radio, vocé precisa ser capaz de lhe perguntar aquilo
que demande o médximo de seu conhecimento — entdo, insista ainda mais.
Vocé quer chegar a ponto de dizer: “Estou fazendo perguntas que vocé nao
sabe responder, e ainda quer me dizer que € o melhor?”. Continue assim e
sua fonte comecard a se sentir um fracasso, a menos que esteja blefando. E,
se ela estiver blefando, vocé pode usar seu arsenal de ferramentas de
detecgdo para descobrir justamente isso, por meio do olhar da pessoa, de
sua linguagem corporal e pelos outros indicadores tratados no Capitulo 5.

Nao € necessario memorizar muitos fatos para atingir esse fim. Se eu
estiver interrogando uma fonte a respeito de um submarino nuclear, nao
tenho como saber muito sobre isso depois de uma hora de leitura. No
entanto, posso ler o bastante para fazer perguntas muito inteligentes sobre
espessura do casco, ressonancia do metal, entre outros. Ouca programas de
entrevistas com membros do governo, cientistas e outros especialistas.
Jornalistas, quase sempre, recorrem a essa tatica de fazer perguntas pré-
preparadas a fim de extrair detalhes interessantes do interlocutor. Vocé acha
mesmo que a maioria deles, que salta de forma 4gil de perguntas sobre
armas bioldgicas para uma alta nas taxas de juros, tem conhecimento
profundo sobre todos esses temas?

Nos negobcios, perguntas pré-preparadas referem-se a margens de lucro,
praticas de contratacdo ou alguma outra coisa especifica que exija que voce
se lembre de detalhes e que formule uma pergunta perfeitamente correta. Os
reporteres da Casa Branca chegam as conferéncias de imprensa com
perguntas pré-preparadas, € as vezes usam as dos colegas para fazer
perguntas repetidas. Invariavelmente, fazem isso quando percebem que o
presidente deu uma escorregada numa pergunta elementar ou respondeu
algo que ndo pareceu sincero.

Ao conduzir uma conversa com o objetivo de revelar a verdade ou de
superar um colega numa negociacao, boas perguntas, a priori, devem ser
claras e concisas. Elas precisam fazer sentido ndo apenas para voc€, mas
também para sua fonte, assim ela podera acessar as respostas facilmente.
Em segundo lugar, as perguntas devem suscitar uma reagdo narrativa. Algo
que exija um simples sim ou nao sO serve para os seus propositos quando
quiser mudar a dire¢do da conversa, como em: “Vocé sabe mais do que



Einstein sobre esse assunto?”. Use as sete interrogativas basicas — quem, o
que, quando, onde, por que, como € hein — para organizar suas perguntas.
“Hein?” ¢ a versdao educada de “Mas que diabos vocé quer dizer com
1ss0?”.

Outras dicas para questionamentos sao:

e Pense antes de abrir a boca, independentemente de estilo de
questionamento que esteja usando no momento. Se precisar fazer
muitas perguntas, mas seu cérebro nao as tiver formulado de modo
adequado, vocé fard uma confusao total.

e Use deliberadamente um padrao pulverizado e faga perguntas que
parecam desconexas, mas, por fim, traga a tona a informagao de que
precisa. Esse € o ideal, se sua preocupagdo for a de ndo obter respostas
diretas a perguntas bem-direcionadas.

e Faca a “proxima pergunta”. Nao pergunte: “voce ¢ casado?”. Pergunte:
“qual € o nome da sua esposa?”. Use seu senso comum aqui. Se vir
alguém usando botas desgastadas na Geodrgia, faz sentido perguntar:
“Ha quanto tempo vocé cavalga?”. Mas ndo se pode dar inicio a uma
conversa com essa pergunta se sua fonte estiver usando botas
brilhantes em uma sala de reunides em Manhattan.

Alguns outros tipos de perguntas servem o proposito de antagonizar e/ou
confundir. Se quiser tomar essa dire¢ao, seguem algumas orientagoes:

e Perguntas de fracasso podem levar rapidamente sua fonte ao modo
limbico: “E vocé espera que eu acredite nessa baboseira?” ou “Quanto
tempo vocé quer que eu espere para voc€ nao dizer nada?”.

e Perguntas condutoras implicam julgamentos, e, quanto mais
julgamento elas implicarem, mais irritantes se tornam: “E verdade que
vocé vive em pecado ha um ano?”.

e Perguntas compostas fazem vocé parecer estupido ou descuidado. Se
quiser se mostrar como um ou ambos, de modo a desarmar alguém,
entao as use.

e Perguntas vagas geram respostas vagas. Elas sdo inuteis se estiver
tentando obter informagdes, mas Uteis se quiser que alguém siga um
caminho paralelo a fim de disfarcar o objetivo principal: “Quando
vocé foi para o hotel, parecia haver muita gente a toa no lobby?”.
Perguntas e respostas confusas podem auxilid-lo como mecanismo de
defesa. Quando alguém faz uma pergunta direta, reaja com uma



pergunta em aberto ou confusa. A pessoa pensara que esta obtendo
informagdes, mas as respostas estdo apenas remotamente relacionadas
a pergunta: “Quantas pessoas havia no lobby?”. Responda com: “Vocé
quer que eu conte o niumero de pessoas que trabalham 14, os hospedes
ou o que?”.

EXERCICIO

Ouga um programa de noticias, como Face the Nation ou Meet the
Press, ¢ anote os estilos de perguntas usados. Vocé poderia fazer o
mesmo, com €xito igual, se colocasse na Ellen, caso quisesse evitar
a gritaria, ou no The Jerry Springer Show, caso quisesse aprender
mais.

LINGUAGEM CORPORAL DA PERSUASAO

Embora o interrogatoério seja a dificil arte de conseguir o maximo de
informag¢ao de uma pessoa no menor tempo possivel, ele também exige um
pouco de elegincia. E possivel atacar o interlocutor com o maior cassetete
de seu arsenal, intimidar e bater no sujeito — mas isso tende a agregar pouco
ou nenhum valor. Outras ferramentas também sdo necessarias. Bons
interrogadores acalmam o sujeito para que ele sinta como se estivessem
num simples bate-papo. Ja conduzi muitas entrevistas de emprego que eram
mais intensas do que interrogatorios. Pelo fato de interrogadores precisarem
desempenhar papéis mais adequados para as necessidades das audiéncias,
frequentemente suavizamos nosso estilo € nossa movimentacdo para
persuadir a fonte a falar. Em tempos como esse, quero que a fonte confie
em mim enquanto minto descaradamente, € preciso saber que ela ndo esta
mentindo. S6 quando compreendo as pistas da honestidade consigo
mascarar minha dissimulagdo e enxergar a dele.

E preciso ressaltar que ler e usar linguagem corporal envolve habilidades
tdo complexas que escrevemos outros dois livros apenas sobre esse topico.
Portanto, considere esta secdo como o curso rapido sobre linguagem
corporal relacionada a extrair informagdes.

Primeiro, vamos analisar alguns pontos em comum. Aqui estdo cinco
partes que interessam na linguagem corporal:



Gestos: exemplos incluem o sinal de positivo, o dedo do meio, girar os
olhos para cima, colocar as duas mados sobre a cabeca, entre outros.
Eles representam frases resumidas num s6 movimento de linguagem
corporal. H4 apenas uma ressalva: todas as pessoas do seu publico-
alvo precisam compreender esses gestos. Isso significa que, se vocé
atravessar o planeta, ou talvez caminhar pelas ruas, seus gestos podem
perder o sentido. Gestos sdo culturais e alguns pertencem unicamente a
pequenas subculturas, por isso, faga o dever de casa para conhecer
onde os seus favoritos podem se encaixar.

Adaptadores: essas sdo as acOes estranhas que vocé faz quando se
sente estressado. Desde roer unhas até esfregar a orelha ou acariciar o
cabelo, adaptadores frequentemente sao bastante idiossincraticos. As
pessoas podem nao ter adaptadores 6bvios, mas todas fazem algo para
trazer familiaridade a uma situacao desconfortavel. Se vocé acha que
nao produz esses gestos, peca a alguém proximo que identifique o seu.
Ilustradores: tente por um minuto ter uma discussao complexa com
alguém enquanto se senta sobre as maos. Mesmo sem outra pessoa no
mesmo espaco enquanto fala no viva voz, suas maos, cabeca,
sobrancelhas e até seus pe€s enfatizam a mensagem. Seu ce€rebro quer
pontuar os pensamentos € assim o fara, mesmo sem uma audiéncia.
Barreiras: o tipico professor do Ensino Médio lhe ensinou que cruzar
os bragos significa que estd bloqueando os outros. (Quantos
relacionamentos vocé ja ndo detonou?) As vezes, a acdo constitui uma
barreira, mas as vezes bragos cruzados significam que a pessoa ¢ fria,
pensativa, relaxada ou s6 ndo sabe o que fazer com eles. Barreiras ndo
sd0 mera linguagem corporal, mas uma linguagem do ser como um
todo. Uma barreira ¢ uma mensagem clara: preciso de mais espago. Ao
sentar-se atras de uma mesa no trabalho ou ficar de pé no balcao do bar
com uma garrafa na sua frente, voc€ estd gritando: ‘“estou
desconfortavel”. E uma das coisas mais comuns na linguagem corporal
e a mais facil de ser retirada de seu repertorio cotidiano ou
acrescentada no momento oportuno. Uma barreira pode ser algo
material ou apenas uma garantia figurativa de espaco.

Reguladores: essas acOes refletem o impulso de controlar a conversa.
Vocé pode querer assegurar que todos tenham vez, ou talvez queira
evitar transparecer a informacao equivocada. Reguladores representam
a tentativa de uma pessoa querer gerenciar a conversa. Podem ser



gestos bem conhecidos, como o simbolo de ‘“acabou o tempo”, um
dedo apontado, um dedo cruzando a garganta para significar “chega!”,
ou qualquer outro sinal que a audiéncia compreenda. Frequentemente,
uma pessoa tenta regular a conversa com ferramentas usadas em outro
ambiente, como um pai jovem colocando o dedo sobre os labios, como
se silenciasse o proprio filho. Quando um jovem gerente faz isso numa
reunido, pode apostar que foi um ato instintivo. Esses tipos de pistas,
apesar de tudo, sdo visiveis aos outros € podem interromper uma
conversa.

Acrescente mais uma peca ao curso rapido de seu repertério, € assim
podemos montar um plano para usar esse conhecimento. Tal peca se chama
escuta ativa. Estimativas quanto ao nimero de palavras que uma pessoa diz
em média por dia variam bastante de local para local e de género para
género. Assumo que sou um pouco tagarela, e isso me acompanha desde a
infancia. As pessoas que normalmente usam poucas palavras, quase sempre,
dao muitos significados para cada uma delas, enquanto que aqueles que
tendem a ser mais verborragicos podem (ou nao) conferir menos significado
a cada palavra. Entdo como saber quais sdo as mais importantes? Vocé ouve
especificamente as palavras que de fato importam. Nao s6 com os ouvidos,
mas com os olhos também. Procure ouvir quais palavras sdo enfatizadas
com mudangas no padrdo de voz e agdes, como o bater da mao na mesa ou
outros gestos ilustradores. Essas sdo areas fundamentais de foco e, no
minimo, pistas da fonte para que vocé siga. Se os interlocutores estiverem
transparecendo a importancia dessas palavras, entdo, certamente, elas
merecem um pouco mais de atencdo, mesmo que sejam apenas
redirecionamentos.

[LUSTRADORES

E importante querer transmitir uma mensagem de sinceridade ou
confianca, aparentar que vocé confia no mentiroso, € assim aprender a usar
a linguagem que se ajusta a mensagem. Use maos, olhos, pés e cabeca de
forma a pontuar as palavras que diz. Presuma que a pessoa se encontra em
modo intenso de escuta ativa. Quando estiver pensando, para enfatizar uma
palavra, use as maos com o intuito de transmitir a intencao. Preste atengao a
sua sobrancelha; elevéa-las enquanto afirma algo sinaliza que estd



implorando por aprovagdo. Quando estiver fazendo uma pergunta, abra os
bracos em forma de convite. Esforce-se para resistir ao instinto de
aproximar os cotovelos das costelas quando estiver inseguro.

BARREIRAS

Abra bem todas as suas barreiras. Tire tudo da frente: caderno, caneta,
mesa, bolsa ou garrafa; procure ao mdaximo ndo fazer movimentos
exagerados, permanecendo fluido. Por vezes, queira criar incerteza em seu
interlocutor, entdo feche sua linguagem corporal. Isso mostra que seu nivel
de desconforto aumentou; permita que o outro descubra por qué. Uma vez
que ele tente penetrar a barreira, abra-se novamente. Recompense o
comportamento que voce quer.

ADAPTADORES

A menos que esteja trabalhando para deixar o outro desconfortavel,
aprenda a mascarar seus adaptadores. Falta de adaptadores fortalecem sua
comunicacao em todos os niveis. Sem mais hmms e ahs, ou equivalentes
fisicos, como cutucar as unhas.

Agora, portanto, concluimos todo o trabalho de base e esta na hora de ir
para a pista de danga. Extrair informagdes € a fase do interrogatorio. O
cidaddo médio consumiu tanta televisdo e representagdes impressas desse
processo que possui uma imagem de luzes ofuscantes e salas escuras em
mente. Isso talvez funcione, mas qualquer sala pode ser uma sala de
“Interrogatorio”.

A essa altura, juntam-se todo seu planejamento, a decisdo de que
informagdes vai querer, como fara as perguntas, quem sera e qual postura
interpessoal usara. Voc€ agora ¢ um pato deslizando sobre as aguas, com
suas patinhas invisiveis remando com toda a forca. Para recapitular o
processo:

e Defina a linha de base a fim de detectar como a fonte reage
normalmente e procure desvios que indiquem areas de estresse.

e Avalie a fonte em busca de seu tipo Myers-Briggs ¢ do modo como
aprende. Vocé quer saber se ela se lembra por meio de tempo, evento
ou sequeéncia.



e Escolha entre conduzir calmamente uma conversa ou esbravejar,
dependendo do papel que queira desempenhar.

Conforme comeca a interrogar, realize ajustes de acordo com os estilos
de memoria e filtragem. Talvez vocé também precise alterar suas técnicas
no decorrer do processo para aprender mais sobre sua fonte.

FASES DO INTERROGATORIO

As seis fases do interrogatorio, assim como as técnicas de
questionamento e linguagem corporal exploradas neste capitulo, permeiam
suas habilidades de definicao da linha de base. Quando comega o processo
de extragdo de informagdes, todos os seus fantasmas o acompanham: o
garoto ruivo com orelhas grandes, a infancia de pobreza, o adolescente
estudioso, o flerte. Esses fragmentos dentro de vocé filtram suas imagens,
sua audi¢do, a forma com que lida consigo mesmo. Vocé deve supera-las
para avaliar tanto informacdes quanto a pessoa a sua frente.

1. ESTABELECA CONTROLE

Na vida real, voc€ ndo consegue criar todas as regras do jogo a respeito
de onde esté sentada sua fonte ou se ela tem ou ndo permissdo para concluir
frases. Nao obstante, vocé tem ampla oportunidade para estabelecer
controle ao dar passos adiantados a fim de influenciar ambiente e conversa.

Primeiro, ajeite todos os elementos de planejamento e preparacao: rituais,
papéis, informagdes prévias, figurinos, cendrio. Com relacdo ao ultimo,
certifique-se de que saiba onde ocorrera o encontro. Quando informagdes
importantes estdo em jogo, nao escolha aleatoriamente um lugar, como em:
“vamos tomar um café¢ em qualquer lugar da rua 42”. Se ndo souber nada
sobre o ambiente ou onde se sentardo, seu potencial de assumir o controle
cai.

O segundo passo € interagir sem emoc¢des. Seja nos negocios, seja no
amor, nao ¢ bom deixar que as emogdes assumam o controle.

Uma amiga minha fez isso de modo eficaz com um cliente com o qual o
relacionamento era inconstante. Ele parecia tenso durante a conversa e
respondeu, pouco tempo depois, com um e-mail conciso: “Quero falar sobre
o pagamento”. Ela ligou imediatamente para o cliente, comegou com “tenho
boas noticias” e, depois, contou-lhe sobre o progresso num projeto-chave.



Dito isso, ela fluiu para: “sei que quer falar sobre o trabalho”. Ao fazer isso,
tomou controle da conversa e assumiu posi¢ao de atender as aflicdes do
cliente e fazer o que fosse possivel para elimina-las. Com isso, o cliente fez
o pagamento na data combinada.

As vezes, é preciso usar as palavras da outra pessoa, e as vezes é preciso
evita-las por completo, como no cenario anterior. Depende do que o coloca
no banco do carona. Dé uma virada no cenario, se o e-mail do cliente
disser: “quero falar sobre o projeto”, estabeleca a conversa dizendo:
“gostaria de mandar relatorios sobre os resultados do projeto, mostrar como
ele evoluiu e quais resultados virdo na proxima fase”. Evite o assunto e
talvez acabe de vez com o contrato. Em geral, as pessoas estdo
condicionadas a reagir a esse tipo de condugdao mergulhando no fluxo da
conversa.

2. ESTABELECA RAPPORT (LACO INTERPESSOAL)

No Capitulo 2, listei os ingredientes do rapport (principalmente, as vias
de acesso e os estilos de filtragem de informagdes). Em um interrogatorio,
estabeleco lagos positivos e negativos na mesma propor¢do — mas ainda
assim sdo lagos. Em outras palavras, trabalharei com o que determinei
serem suas vias de acesso e estilos de filtragem, assim falarei com o
interrogado em seus proprios termos, mesmo que seja de maneira negativa.
Em seus esfor¢os para extrair informacodes de alguém que conhega ou de
um socio, ¢ mais provavel que voc€ queira um lago positivo.

Muitos sinais lhe permitem saber se uma pessoa ¢ visual, por exemplo, o
fato de ela se vestir de forma meticulosa e usar bons acessorios, ou o fato de
o escritorio refletir seu apreco por arte e um senso de cor. E um pouco
dificil detectar uma pessoa auditiva; eu sou uma delas. Um possivel
indicador € que a pessoa tende a desviar o olhar em direcdo aos ouvidos
enquanto processa informacdes. Tenho outra teoria: orelhas grandes. Nao
sou o unico cara com orelhas grandes que conheco que se encaixa na
categoria auditiva. Outra dica ¢ um declarado amor pela musica. Se sua
fonte tem alto-falantes perfeitamente posicionados no escritorio, entdo ¢
bem possivel que ela seja auditiva. O tipo mais dificil de todos ¢ o
cinestésico. Vocé€ pode concluir que uma pessoa ¢ cinestésica se ela possui
hobbies atléticos, usa roupas confortaveis e diz coisas do tipo “eu me sinto



bem a respeito de”’, enquanto uma pessoa visual pode dizer “vejo como isso
poderia funcionar bem”.

Preste bastante atencao também nos estilos de filtragem. Conheg¢o muitos
casos em que um contrato foi por dgua abaixo por causa do conflito entre
um cliente orientado por detalhes e um consultor do tipo pedago grande, ou
um chefe sequencial e um empregado aleatorio. Sou amigo de um casal que
tem estilos contrastantes, quase que do inicio ao fim da lista. Eles, porém,
sabem disso, assim, quase sempre evitam mal-entendidos. Por exemplo,
quando ele liga da estrada e pergunta: “O que conta?”, ela sabe que ele
espera nao s6 as manchetes, mas também os detalhes. Se a mulher faz a
mesma pergunta, ele sabe que ela s6 tem paciéncia para os primeiros dois
eventos do dia.

Melhore o lago interpessoal prestando atencdo a cadéncia natural da
respiragcdo da fonte. Quando uma pessoa nao esta relaxada e confortavel, o
rito e a profundidade da respiragdo diferem de seu estilo natural. Se vocé
espelhar a cadéncia de sua respiracdo de maneira tranquila, o outro se
sentira confortavel perto de vocé e ndo sabera por qué.

EXERCICIO

Ouga ou assista a um programa de entrevistas, como Fresh Air, na
NPR, ou o0 The Tonight Show. Crie perfis dos famosos ou quase
famosos do programa, baseado em seu checklist de estilos de
filtragem e vias de acesso.

3. USE O METODO APROPRIADO PARA OBTER VANTAGEM

O que fara sua fonte falar? Elogios provavelmente funcionem melhor do
que criticas com um executivo sénior, por exemplo, portanto preste atencao
ao relacionamento que possui com o alvo, assim como a qual tipo de pessoa
ele €.

4. FACA PERGUNTAS QUE O CONDUZAM POR UM CAMINHO ESPECIFICO

Emocodes e logica precisam se misturar. Voc€ deve ser 16gico com a
sequéncia de perguntas, enquanto, a0 mesmo tempo, refor¢a sua abordagem



para manter a fonte num estado emocional.

Para fins profissionais, talvez pareca estranho eu estar enfatizando o uso
de emocgdes. No entanto, se estiver vendendo um computador, tentando
fechar um contrato de publicidade ou pedindo um aumento ao seu chefe, o
que vocé precisa fazer? Lembre constantemente sua fonte de que vocé pode
aliviar sua dor e aumentar seu prazer; essas sdao reagdes emocionais. A dor
pode ser uma ineficiéncia profissional, imagem publica ruim ou a
possibilidade de perder um membro antigo da empresa. O prazer, por sua
vez, pode ser uma redu¢do nos custos, uma margem mais alta de lucro ou
lealdade mais intensa dentro da empresa. Com a pratica, vocé sabera
quando usar perguntas diretas, controladas, condutoras e compostas, € nas
secdes seguintes ensinarei orientagoes especificas para usa-las.

5. SIG4 AS PISTAS DA SUA FONTE

Por uma questao pratica, interrogadores carregam um bloco de anotagdes
para rabiscar coisas que merecam escrutinio sobre uma conversa, mas nao
na mesma hora. A mesma tatica de dar seguimento as pistas da fonte
funciona bem, se estiver numa reunido com varias pessoas € nao quiser
perder uma ideia na qual valha a pena insistir. Contudo, seria estranho usa-
lo numa conversa com sua esposa, portanto espero que tenha uma boa
memoria de curto prazo.

Retomar a posteriori um ponto ¢ uma das duas maneiras de dar
seguimento as pistas da fonte. A outra ¢ explorar a informacao
imediatamente e, em seguida, avangar para o proximo topico. A natureza da
pista da fonte provavelmente ditara qual curso seguir.

Parte de como vocé procede depende da pessoa também. Se ¢ orientada
por sequéncia, perseguir imediatamente a pista de uma fonte pode ser
desconcertante para ela. A pessoa tem em mente uma série de eventos ou
conceitos, € eu poderia confundi-la ao fazer uma pergunta que a leve nessa
dire¢do. Se, no entanto, for uma pessoa impulsionada pela importancia de
um evento, ¢ provavel que eu queira dar seguimento imediato a pista da
fonte.

Quando mergulha de cabeca numa vereda em busca de mais fatos,
transmite o valor que aquela informagdo tem para voc€. Pergunte a si
mesmo: se ele souber que essa parte € importante para mim, iSsO ird
prejudicar o resultado deste encontro? Retomar um assunto lhe permite



fingir interesse em varios fragmentos, enquanto orquestra o retorno triunfal
ao ponto-chave.

6. CONCLUIR

Em uma reunido de negdcios, € o fechamento: “Obrigado pelo seu tempo.
Fico feliz com o que conquistamos”. Entdo vocé faz um balango: “Vocé
conquistou trés dos seus objetivos, eu conquistei trés dos meus...”. Em um
interrogatorio, costumo dizer: “vou verificar se o que voce disse ¢ verdade”.
De vez em quando, dou uma tarefa para o prisioneiro fazer antes de manda-
lo de volta para a cela: “Quando falar novamente com voce, quero que se
lembre mais sobre o nimero de armas estocadas”.

Pontos-chave para lembrar durante o processo sdo:

Acompanhe as pistas: uma pista pode surgir a qualquer instante,
tenha vocé perguntado ou ndo. D€ seguimento imediato ou faca uma
anotacdo para nao perder o pensamento.

Utilize escuta ativa: escuta ativa contrasta com escuta passiva, ou o
ato de deixar que o som o atinja enquanto esta sentado com os ouvidos
abertos, mas nao a mente. Vocé aplica todos os seus sentidos na escuta
ativa, para que se conscientize da orquestra, da coreografia e do
cenario da conversa de alguém ¢ cada elemento de voz, corpo e
apresentacdo que transmita um significado.

Mantenha o contato visual: se olhar no rosto da pessoa, vocé sera
capaz nao apenas de espelha-la com mais eficicia, mas também de
detectar desvios da norma.

Mantenha a postura de qualquer papel que esteja
desempenhando: a menos que esteja fazendo o jogo de
desalinhamento de expectativas, voc€ precisard ser consistente em sua
atuagdo. Lembre-se de quem vocé trouxe para dancar!

Transite para a fase conclusiva: conclua com uma tarefa de casa,
independentemente de quem seja a pessoa. Isso deixa um sentimento
de que vocé estd envolvido com ela. Em uma reunido profissional, isso
pode ser: “Eu ligo amanhd para a sua secretaria para pegar aqueles
numeros”. Em um confronto pessoal, vocé pode dizer: “Nao espero
que tenha a resposta agora. Vamos pensar, nds dois, sobre isso ¢
voltamos ao assunto amanha”.



Agora voce€ utilizara sua nova habilidade de extracao de informagdes e se
equipara com tais ferramentas para desmascarar um mentiroso.



CapriTuLO 7

ARRANCANDO A VERDADE

Vocé suspeita que parte da informagdo que acabou de levantar contém
dissimulagdo escancarada ou algumas lacunas em que pode estar a verdade.
Hora de vasculhar sua caixa de ferramentas.

FERRAMENTAS PARA DESMASCARAR UM MENTIROSO

Seu conhecimento de estilos de questionamento ¢ como um canivete
suico: permite-lhe sacar diferentes ferramentas rapidamente, dependendo da
necessidade no momento. As ferramentas nas quais irei focar aqui sao passa
pra frente-passa pra trds, minimizar, superar obje¢des e métodos que
afrontam as necessidades de alguém. Mentirosos nao sao apenas pessoas
individuais; grupos inteiros de tedricos da conspiragdo € pessoas que
divulgam mitos urbanos também sdo mentirosos — saibam eles ou nao.

A seguir, ha algumas dicas gerais que se aplicam ao uso de qualquer
técnica para desmascarar um mentiroso:

e Procure ouvir palavras que dividem a culpa, como uma mudanc¢a
do pronome “eu” para “nods”: seu empregado elaborou um relatorio
com serias falhas, mas, antes que vocé comecasse a analisa-lo mais de
perto, ele achou que estava maravilhoso. Foi um “eu fiz isso” com tom
triunfante. No entanto, quando percebeu que vocé ndo tinha gostado,
em vez de responder as suas perguntas dizendo: “Eu cheguei a essa
conclusdo porque...”, a formulagdo de repente passou a ser: “NoOs
chegamos a essa conclusdao porque...”. Quando a coisa parte para o
campo pessoal, o “nos”, que deveria dividir a culpa para os dois
membros do casal, “Nos tivemos uma relacdo volatil”, pode se
transformar na tentativa de uma pessoa dividir a culpa pelo adultério.



e Sintonizar-se no nivel de paixdo em que certas afirmacoes sao
feitas: a caracteristica realmente significativa de uma historia
fabricada — “Eu fui ao Walmart!” — pode ter uma quantidade
incoerente de paixao associada a ela.

e Observe o0 movimento da sobrancelha que chamo “pedido de
aprovac¢ao”: as sobrancelhas se erguem como se perguntassem o que
vocé acha do que ele estd dizendo. Quando alguém nao sabe direito se
vocé acredita nele, ou se considera a ideia dele boa ou ruim, essa é a
expressdo facial resultante na maior parte dos casos. E a versio da
testa para o gesto de erguer os ombros em sinal de impoténcia. As
sobrancelhas permanecem erguidas at€¢ vocé o aprovar. Isso indica
incerteza €, nem sempre, uma mentira, por isso use outras ferramentas
para decifrar.

PASSA PRA FRENTE-PASSA PRA TRAS

Pense em qualquer coisa que vocé faga no seu cotidiano, seja preparar o
jantar, dirigir para o trabalho ou malhar na academia. H4 um processo
envolvido, esteja vocé consciente disso ou nao, € ele nem sempre € simples.
Veja esses eventos em sua vida em termos de gerenciamento de um projeto,
no qual certos passos do processo constituem tarefas de um caminho critico
— 0 que significa que x tem que acontecer antes que Y ocorra. Todas essas
tarefas do processo apresentam relacdo umas com as outras.

Michael Dobson apresentou o conceito de passa pra frente-passa pra tras
a muitas pessoas que estudam gerenciamento de projetos. Michael ¢ autor
de GamePlan for Getting Results with Project Management e de muitos
outros livros sobre topicos semelhantes.

No gerenciamento de projetos, o passa pra frente-passa pra trds é uma
ferramenta para analisar um organograma. No passa pra frente, vocé
traga as relagoes de atividade para atividade, descobrindo quanto tempo
cada uma dura, e determina qual sera a duragdo do trabalho completo.
Pelo fato de algumas atividades acontecerem em paralelo com outras
atividades, e ndo levarem necessariamente 0 mesmo tempo para isso, o
passa pra trds nos mostra quais atividades sdo criticas — ou seja,
qualquer atraso para conclui-las forca mais seu prazo limite — e quais
atividades tém flutuacdo, ou tempo extra para conclui-las sem prejudicar



o prazo final. O processo inteiro é conhecido como andlise do caminho
critico, e quando vocé termina tem uma boa ideia de onde estio as
maiores vulnerabilidades de seu projeto, e isso o ajuda a focar sua
atengdo naquilo que mais importa.

Para facilitar, os elementos da historia estdo em ordem e na linha do
tempo que o mentiroso estd usando?

Como vocé prepara o jantar? Precisa separar os ingredientes antes de
comecar, entdo tem uma tarefa de caminho critico. Precisa saber o que vai
cozinhar; ai estd mais uma. Outro aspecto da tarefa ¢ a relagdo fim-para-
inicio: em que ordem as tarefas precisam ocorrer para que o trabalho seja
feito? Conhecer todos os passos € sua relacdo dentro do processo permite a
vocé ter uma imagem geral do projeto, para que, dessa maneira, crie uma
linha do tempo e um programa para sua conclusao.

Ir para a frente e para tras com seu plano ¢ o modo de voc€ provar que
ele funciona. No gerenciamento de projeto, ha uma ferramenta que ajuda
nisso, o diagrama de Gantt, cujo propdsito ¢ ilustrar a programagao de um
projeto. Muitos diagramas de Gantt também indicam relagdes de
dependéncia, o que significa simplesmente o que precisa acontecer para o
resto do projeto ser realizado.

Aplique esse modelo, como operadores da lei costumam fazer, para
desmascarar um mentiroso. Um suspeito apresenta seu alibi solido. E
repleto de detalhes e de uma constru¢do temporal cuidadosa, ambos feitos
para mascarar os fatos da historia real. A falha nesse tipo de fabricagdo
ocorre porque, de modo geral, ¢ muito dificil construir uma histéria com
uma linha temporal precisa, que se encaixe perfeitamente no contexto da
vida da pessoa. Também ¢ comum para o mentiroso querer enfatizar certas
partes da historia mais do que outras, geralmente por achar que elas
parecem ser as evidéncias mais cabais de onde ele estava e do que fez. No
entanto, essas pecas podem se tornar o motivo de a historia desmoronar,
porque elas ndo poderiam ter acontecido naquele momento ou na ordem em
que ele disse terem ocorrido.

Ao usar o passa pra frente-passa pra tras, vocé pode dar a impressao de
ser cético e querer exaurir a pessoa, ou pode apenas parecer um interesse
genuino pelos detalhes de uma histoéria. Um membro da sua equipe chegou
atrasado para uma reunido e usou a desculpa de ter ficado preso no transito
da Beltway por uma hora devido a um acidente. Perguntas “inocentes”



podem comecar a desmantelar a historia, porque a linha temporal tem
lacunas: “A que horas vocé geralmente sai para trabalhar?”, “Onde
comecou 0 congestionamento? Meu marido teve que pegar a Beltway para
um compromisso hoje, espero que ele ndo se atrase”.

Imaginemos que ele disse que o congestionamento comecou na Saida
nove: “A que horas vocé chegou a Beltway? Quanto tempo demorou para
que chegasse a Beltway da sua casa?”. Vocé€ descobre rapidamente que o
tempo para ir da casa dele até a Beltway, localizada a cinco quilometros, era
suficiente para ele ter pegado a mesma Beltway na outra dire¢do e ter
chegado na hora. Ai vocé pegou uma mentira.

MINIMIZAR

Minimizar funciona de duas maneiras:

1. Vocé diz a pessoa que, em comparagdo, o que ela fez ndo foi tao ruim
assim. Em vez de perguntar: “o que aconteceu com o pote de
biscoitos?”, quando vocé o vé em 38 pedacinhos no chao, vocé
comenta: “nossa, quem me dera nio ter colocado o pote de biscoitos
tdo perto da beirada do balcao”. Vocé, entdo, assume um pouco da
culpa, assim a “confissdo” sobre ter acidentalmente derrubado o pote
vem a galope. O outro problema, ¢ claro, estd no fato de que todos os
biscoitos desapareceram e alguém deve ser responsabilizado por isso
também. No caso de um crime, detetives podem colocar um pouco da
culpa na sociedade: “E terrivel ver alguém sofrer assim. As pessoas
sdo impulsionadas a ajudar de todas as formas possiveis. Pelo menos, o
travesseiro sobre o rosto dela foi uma forma humana de fazé-lo.
Semana passada, interroguei uma pessoa que usou uma machadinha”.

2. Vocé acusa a pessoa de algo muito pior do que vocé acha que ela fez, e
esta admite ter cometido uma ofensa menor. Um modo de usar esse
artificio € fazendo a pior acusagdo possivel: “Vocé esta me traindo! Eu
sei disso. Eu vi seu carro do lado de fora do motel!”. “Nao! Tenho
emprestado meu carro para meu irmao as quintas-feiras para ele
encontrar com a amante dele sem a esposa saber.” A pessoa
prontamente admite uma ofensa relativamente menor para evitar a
percepcao de que fez algo pior. Em um caso criminal, pode acontecer
de o detetive dizer: “Nos filmamos vocé na cena do crime”. O
criminoso, entdo, declara: “Eu nao a matei. Eu so6 assisti”.



Em 2004, a cobertura midiatica da prisao de um oficial de Inteligéncia do
Exército na reserva ha quinze anos indicou que minimizar provavelmente
tem um papel-chave. O acusado deveria ter compreendido seu valor por
conta da propria experiéncia como interrogador; ironicamente, essa deve ter
sido a técnica que a policia utilizou com eficidcia para ludibrid-lo. O
autodeclarado coletor de Inteligéncia humana, que foi chamado de volta a
ativa apds os ataques terroristas do 11 de Setembro, supostamente teria
enviado fotos pornograficas a um agente do FBI que fingia ser um garoto de
quinze anos de idade. Assim que foi pego, ele declarou ndo ser
homossexual, mas ter curiosidade a respeito de relacionamentos de mesmo
sexo. Tambeém disse que ndo havia trocado fotos pornograficas enquanto
estava em servigo, € que usara o computador da residéncia, nao o
equipamento militar. Consigo imaginar o estilo de interrogatorio que pode
ter levado a essas afirmagdes, ¢ deve ter sido uma série de perguntas e
comentarios feitos para minimizar a ofensa, assim ele admitiria a culpa —
algo do tipo: “Pelo menos, vocé nido fez isso com o equipamento do
Exército. Isso poderia dar prisdo perpétua, porque os militares sdo muito
rigidos com esse assunto. Ajude-me a estabelecer uma linha do tempo para
mostrar que vocé fez isso de casa, no seu tempo livre, com o proprio
computador”. E “Nada no seu histérico indica que vocé ¢ homossexual. O
Exército ndo acha isso. S6 fico me perguntando por que vocé mandou essas
fotos”.

Em situagdes de interrogatdrios, também ja usei minimizagdo a fim de
provocar uma agao especifica, ndo s6 para conseguir uma confissao verbal.
No programa para o History Channel intitulado We Can Make You Talk,
meu objetivo era obter a copia da assinatura de um “prisioneiro”. We Can
Make You Talk simulou a experiéncia de captura e interrogatorio com
voluntérios, que tinham informacdes sobre atividades secretas relacionadas
a um agente ficticio. Uma das obrigatoriedades ditas a esses voluntarios foi:
“ndo assine nada que lhe derem”. Entdo, depois de algumas horas de
exposicdo a ruidos de estatica, variagdes na temperatura e posi¢oes de
estresse — ajoelhados com as maos para cima, curvados contra uma parede
com as pernas flexionadas — comecei devagar para conseguir uma
assinatura da seguinte maneira:

“Vocé esta disposta a provar para mim que esta realmente contando a
verdade? Que nao estd mentindo?”

“Sim.”



“Preciso verificar o que me diz. Esta disposta a assinar uma declaracao
de proprio punho que diga que estd me dizendo a verdade?”” Ela escreveu os
detalhes da historia inventada e nao disse nada a respeito da missao.

“Ponha suas iniciais nisso ai. Bem aqui”, eu disse a ecla. Estava
comeg¢ando a prepard-la. “E aqui”. Toda vez que ela rubricava algo,
mostrava que ela estava ficando complacente. Logo, consegui a copia de
uma assinatura dela, assim como outras amostras de sua caligrafia. Nesse
exemplo, a minimizagdo envolveu pedir a ela que realizasse uma agdo sem
violar o que lhe haviam dito — era “menos que”. Nao lhe entreguei uma
declaragdo para assinar; ela escreveu algumas frases e as rubricou. Depois
disso, nao tive problemas para fazer com que ela escrevesse mais € mais.

A Headline News, certa vez, pediu que eu comentasse o interrogatorio de
um jovem acusado pelo assassinato de uma garota de 7 anos. O homem,
Ryan Brunn, confessou posteriormente e, depois, se enforcou dentro da
cela. O que eu vi foi um uso de minimizagdo feita por Keith Sitton, agente
especial do Georgia Bureau of Investigation. No interrogatorio, o oficial
utilizou essa ferramenta efetivamente para fazer Brunn admitir que ele nem
sempre contava a verdade, e talvez tivesse realizado algumas acdes ruins
durante a vida. O oficial que conduzia o teste do poligrafo, basicamente, s6
xingava a maquina; ela se tornou o “policial mau”, aquele que o “acusaria”
de ter feito algo pior do que fez. Sitton tornou-se o “policial bom™, aquele
usando o estilo oposto de minimizar, comentando que todo mundo conta
mentiras bobas, mas que a maquina nao sabia a diferenca entre uma mentira
boba e algo realmente sério.

Toda hora aparego no In Session, para a TRU Tv, comentando sobre casos
dos tribunais. Um desses casos envolvia dois coconspiradores € um plano
para cometer um homicidio. Um deles, um universitario de 20 anos, acabou
fazendo uma espécie de amizade com um ex-fuzileiro de trinta e poucos
anos, com quem jogava videogame on-line. Os jogos eram do género em
primeira pessoa, € o ex-fuzileiro tinha um diferencial naquele mundo de
guerra virtual. Os dois, por fim, bolaram um plano que colocaria 0 mais
jovem dos dois na casa do mais velho para fingir ser ele. Ambos chegaram
a ponto de fazé-lo pagar as contas pelo homem mais velho para estabelecer
um alibi, enquanto o mais velho dirigia da Virginia até o Michigan para
matar a ex-mulher.

Os detetives, habilmente, usaram minimizacdo para iludir o jovem
conspirador, dizendo coisas como “acho que vocé estd sendo enganado”



para lhe dar uma saida. Eles apresentaram cenarios alternativos, nos quais
ele seria o assassino ou cumplice de um assassinato. Sem demora, o
coconspirador caiu na minimizagdo; ele detalhou as linhas temporais,
informagdes € o que ele sabia. A prova de fogo para que a tatica
funcionasse foi a forma com que o suspeito o ligou periodicamente a
lugares que ele, de fato, ndo havia visitado, entdo dizia “Eu ndo sei onde
esta o corpo” e ‘“Nao recebi nenhum dinheiro grande para fazer essa
encenacdo — talvez uns quarenta dolares”. Ele dizia continuamente
“Ninguém vai precisar saber, certo?”. Claro que os investigadores mentiram
ao concordar, assim como mentiram ao omitir o fato de que uma camera
estava no canto da sala.

SUPERANDO OBJECOES

Quando crio uma cadeia logica para convencer a fonte de que minha
resposta ¢ a certa, levo em consideragdo a forma com que a pessoa pensa e
sente. Se eu estiver discutindo com alguém que ndo tem uma mente
racional, talvez seja mais facil eu deixar a logica de lado. No entanto,
qualquer coisa que viole seu senso de certo e errado ja ¢ outra questdo,
porque provavelmente deve ser uma pessoa que segue o coracao. Myers-
Briggs € util aqui para determinar os fundamentos de como a pessoa coleta
dados e toma decisoes, assim como sua vontade de viver no geral.

Supondo que eu tenha uma cadeia 16gica infalivel, com exce¢do de uma
parte, procuro fazer a conducao pelas partes incélumes, uma a uma. Pouco
antes de eu chegar ao passo falho, elevo a ansiedade da pessoa para ela sair
da mente racional. No mundo do interrogatorio, eu faria i1sso por meio de
uma forte excitacdo limbica, possivelmente gritando. Nos negocios, isso
nao ¢ aceitavel, entdo examino a dor da pessoa, trago-a a tona e vinculo o
resultado da minha loégica falha ao alivio da dor. Esse ¢ o equivalente
cotidiano de deixar apenas duas op¢des para o prisioneiro: “minha e sua” ou
“ruim”, técnica chamada paridade de opcoes.

As pessoas geralmente acham que tém multiplas opcdes em uma
determinada situa¢do. Embora algumas destas parecam ultrajantes, ainda
assim sao opgdes. Uma desempregada de 25 anos pode achar: “Eu poderia
entrar para o Exército, entrar para um convento, servir no bar ou casar com
um cara rico”. A mae dela talvez ressalte que ¢ absurdamente inadequado a
filha entrar para o servi¢o militar ou para um convento. Entdo, destacaria os



aspectos positivos € negativos das ultimas duas opgdes, pois ela quer que a
filha chegue a mesma conclusdo dela, talvez zombando de mulheres que
sigam a via facil e se casem por dinheiro. Portanto, a técnica de paridade
trata-se de direcionar a mente para um lado — aquele que vocé quer que a
pessoa escolha. E semelhante a escolha que os gangsteres ddo aos caras que
querem delata-los. Primeiro, eles podem achar que t€m todo tipo de saida,
mas o que realmente acontece ¢: “Vocé fica de boca fechada e enriquece
comigo, ou eu te mato”.

Isso se alcanga por meio de perguntas cujas respostas os guiem até o fim
que voce planejou. Recentemente, um colega de profissdo com quem dividi
muitas reunioes disse: “Posso ouvir as portas se fechando quando vocé
comeca a falar”. O ponto dele era que eu restringia as opgdes — € € 1SSO 0
que vocé fara no processo de superar objecoes.

Outra opg¢ao no mundo dos negocios € um simples redirecionamento para
superar essa objecdo. Apenas fique atento: redirecionamentos devem ser
discretos ou ficardo evidentes.

Em sua vida como agente literaria, Maryann lida as vezes com autores
teimosos. Ha pouco tempo, um deles entregou um manuscrito que a editora
da casa julgara “inaceitavel”, ao que ela o orientou a reestruturar
completamente o texto. O autor levou a resposta toda para o lado emocional
e comegou a apresentar milhdes de opgdes sobre como reagir: desistir do
manuscrito, encontrar um editor que gostasse do que havia escrito, devolver
o pagamento adiantado, falar para a editora o que achava do julgamento
dela, obter patrocinio de pessoas poderosas para o que ele ja havia escrito, €
assim por diante. Sem expressar o desejo de que o autor apenas fizesse o
que a editora propusera, ela perguntou: “Vocé€ se sente ameacado pelas
sugestoes da editora?”.

“Claro que nao!”, ele retrucou.

“Por que vocé acha que esse manuscrito ¢ a melhor representacdo da sua
expertise?”’

“Nao disse que era, mas gostei do que escrevi. Refleti durante anos sobre
esse topico.”

Maryann elogiou o conjunto do altamente conceituado trabalho que ele
fizera em seu campo de atuacdo e, em seguida, disse: “As vezes, pessoas
com muita expertise mergulham tanto em seu assunto que perdem a nocao
sobre como falar com as pessoas que nao sao especialistas”. Entdo, ficou
em siléncio até ele voltar a falar.



“Ela ndo esta pedindo para eu reformular tudo, esta?”

“Talvez explicar um pouco melhor aqui e ali, assim seu leitor
compreenderd de verdade o que vocé esta tentando transmitir. Na maior
parte das vezes, contudo, essas sao sugestdes sobre como estruturar o que
vocé ja tem.”

“Esta bem. Diga a ela que refarei essas partes e entregarei na quarta-feira
que vem.”

No modo reativo de alto nivel de estresse, as pessoas sdo levadas por seu
estilo Myers-Briggs mais fragil, ndo pelo mais forte. Por conseguinte, vocé
pode for¢a-la a entrar em alto nivel de estresse — como Maryann fez ao
perguntar se o autor se sentia ameacgado — e, depois, usar as palavras de seu
verdadeiro estilo (nesse caso, “altamente conceituado’) contra ele mesmo.
Vocé os relembra de como eles pensam para encurrala-los num canto. Por
exemplo, digamos que meu alvo seja um tipo de personalidade
“sentimental/julgador” que esta sob muito estresse para cumprir um prazo;
a carreira dele estd em jogo. Por causa de seu nivel de estresse, ele recorre a
outro lado — o intuitivo — e comeca a apelar ao seu instinto para cumprir o
prazo. Apenas ressalto os fatos e digo: “Para se chegar a uma conclusao
confiavel, devemos levar em conta os fatos e fazer a coisa certa”. Como
essas palavras s3o o mantra do outro, ele concorda. Depois que eu embelezo
o patinho feio, conduzo-o pelos meus proximos passos logicos, e voila: ele
concorda com algo que normalmente acharia contestavel.

METODOS QUE AFRONTAM NECESSIDADES

Em meu livto Get People To Do What You Want, abri com uma
abordagem detalhada sobre duas necessidades que os seres humanos
compartilham: pertencimento e diferenciacdo. Como mencionei no Capitulo
2, essas necessidades ocupam o nivel intermediario da Hierarquia de
Maslow. A necessidade de entrada € o pertencimento; uma vez que a pessoa
se sinta conectada com outras, um individuo pode subir para o proximo
nivel, diferenciar-se da multidao.

Algumas pessoas, € claro, sdo propensas a mentir para criar um lago, seja
superficialmente, numa festa, seja de maneira mais significativa, com
colegas de trabalho, por exemplo. Seu conhecimento ou suspeita de que
uma pessoa tenha mentido em um esforg¢o para criar um lago com vocé ou



com outra pessoa o coloca numa posicao bastante privilegiada. S6 o que
precisa fazer € conectar a mentira com uma negagao ou cortar a conexao.

Uma vez conectado, ¢ ainda mais comum que as pessoas procurem
diferenciar-se para embelezar os fatos. Uma das piadas frequentes entre
soldados ¢ que historias de guerra podem chegar a ponto de “eu matei um
cara com um cilio!”. Novamente, seu conhecimento ou suspeita de que uma
mentira ¢ a ferramenta de diferenciacdo proporciona-lhe um tremendo
poder. Desmascare um mentiroso como esse, ¢ sua diferenciagdo se
transforma em humilhagdo, entdo ele voltard ao estagio inicial de
necessidade de reestabelecer pertencimento. Ou o ajude a lidar com os
detalhes e terd conquistado um aliado imediato. Essa abordagem ¢ muito
mais perigosa no que se refere a vocé€ tornar-se coconspirador e morrer
junto, ou a pessoa pode descobrir que vocé sabe o que ela estd fazendo e
planejar sua destrui¢do em virtude de autodefesa.

Interrogadores tém diversas técnicas acumuladas para extrair
informacgdes de um alvo, e muitas delas afrontam as necessidades de
pertencer e se diferenciar. Eis as que voc€ achard mais uteis na vida
cotidiana:

1. Faca uma pergunta direta: vocé nao precisa fazer isso publicamente.
Puxe-o de lado, fale longe de ouvidos alheios, e pergunte: “Isso ¢
mesmo verdade?”.

2. Ofereca a pessoa um incentivo para que diga a verdade: “Gostaria
de apresentd-lo ao vice-presidente, mas quero ter certeza de que os
fatos sdo esses mesmos, pois talvez eu nao tenha ouvido direito. O que
o levou a ficar conhecido naquela outra empresa?”.

3. Investigue a fundo as emocdes da pessoa: uma afirmacgao clara pode
fazer isso de vez em quando: “Meu ex-marido costumava mentir para
mim o tempo todo. Nao posso amar alguém que mente para mim. Nem
ter uma boa relacao de trabalho, nesse caso”.

4. Eleve ou reduza um sentimento de medo: “Se a vp descobrir que
alguém mentiu para ela, aquele cara pode muito bem entregar seu
distintivo e sair por aquela porta”. A abordagem oposta envolve afagar
a pessoa ¢ minimizar a ansiedade como forma de leva-la a dizer a
verdade, ou, pelo menos, ndo contar mais mentiras: “A vp ndo tem um
bom radar para enganacdes, mas, sO para garantir, eu nao mentiria para
ela nem sobre a maneira com que tomo meu café”.



5. Elogie ou critique: “Vocé ¢ tao realizado; ¢ uma das poucas pessoas
que conheco que ndo precisa sequer exagerar o que conquistou na
empresa”. O oposto ¢ um choque no ego feito para acordar a pessoa:
“Como voce ¢ trouxa de achar que se safaria de uma dessas depois da
declaragdo que deu”.

6. Afronte uma inseguranc¢a: uma pessoa insegura quanto a sua mentira
pode ser encurralada a ponto de afirmar que “nao terei ganhos com
essa situacao”. Tudo o que vocé tem a fazer ¢ encorajar essa linha de
pensamento.

7. Dé uma dica de que conhece a historia verdadeira: uma pessoa que
acredita que vocé sabe dos fatos e pode expo-la, provavelmente vai dar
um passo atras ou jogar uma frase no ar do tipo: “o que quis dizer ¢, e
corrigir a dissimulagao.

8. Nao diga nada: siléncio ¢ poder. “O que vocé acabou de dizer sobre
aquela reunido de vendas?”, seguido por um siléncio sepulcral, uma
hora ou outra, provocara uma resposta. A maioria das pessoas acha o
siléncio extremamente desconfortavel. A boca comeca a articular
palavras para quebrar a tensdo, ou o corpo acaba se ajustando de
maneira dramatica.

APLICANDO AS FERRAMENTAS

Comegando pelos grupos de mentirosos e, depois, passando a individuos
que mentem por “necessidade” ou esporte, vejamos o processo de
desmantelar afirmagdes que parecem questionaveis.

TEORIAS DA CONSPIRACAO

Teorias da conspira¢ao sao respostas faceis para problemas complexos.
Seres humanos, por instinto, simplificam o conceito por meio do uso de
ficcdo quando algo ¢ muito dificil de entender. Como Lee Harvey Oswald
poderia ter atuado sozinho, correndo de um lugar para o outro, para
conseguir o tiro “perfeito”? Como € possivel que fendmenos naturais como
o clima, animais ou atividades humanas pudessem criar circulos nas
plantagdes? E muito mais facil explicar o assassinato de Kennedy em
termos de uma armacdao soviética e os circulos nas plantagdes como



trabalho de alienigenas do que encontrar explicacdes plausiveis em outras
teorias.

Muitas pessoas aceitam a resposta quando se deparam com uma resposta
complexa ao que parecia uma pergunta direta. Elas podem saber que a
resposta € estranha, mas encaixa-se com muitas de suas outras crencas e
mantém a histéria estruturada. Portanto, se quiser criar uma teoria da
conspiracao, colete fatos suficientes que sejam constataveis com facilidade,
entrelace-os numa historia realista a primeira vista e torne-a relevante para
o cidaddo médio. Acrescente uma boa dose de fontes “confiaveis” e
algumas palavras que provoquem pavor ou emocao, € eis a formula magica.
Se quiser desvendar uma teoria da conspiragdo, use as técnicas anteriores
para menosprezar os fatos e as pessoas que os utilizam. Em algum
momento, a “teoria” se torna completamente sem sentido.

Tragamos luz sobre duas teorias da conspiracdo inter-relacionadas:
campos de exterminio da Agéncia Nacional de Gerenciamento de
Emergéncia (FEMA, na sigla em inglés, correspondente a nossa Defesa Civil)
e caixOes para enterrar o imenso numero de dissidentes que teriam sido
reunidos e executados naqueles campos.

Argumento: a FEMA, sob a guarida do Departamento de Seguranga
Nacional dos Estados Unidos, estd montando campos no estilo Guantdnamo
em todos os cantos do pais para o caso de haver uma revolta civil, gerando
assim a necessidade de a Seguranca Nacional ter que deter os responsaveis
por tais atos. Aqueles que acreditam nisso citam a lei americana relacionada
a medidas emergenciais que o governo pode adotar em face de ameacas
iminentes.

Se quiséssemos comegar a investigar o que € verdade e o que ¢ mentira
nesse argumento, poderiamos, apenas para comegar, verificar o seguinte:

e Leis e regulacdes americanas que deem a FEMA o poder de criar e
dirigir tais campos.

e Evidéncia fisica dos campos de exterminio.

e Fatos sobre quem exatamente os construiu.

e Exigéncias de pessoal para tais campos.

Visite um dos muitos sites dedicados a provar a existéncia dos campos de
exterminio da FEMA, € vocé encontrard o que parece um fundamento legal
solido para o direito de o governo estabelecer esses campos de exterminio.
Quinze decretos executivos distintos — documentos assinados pelo



presidente dos Estados Unidos com forca de lei — recebem o grande foco de
boa parte desses sites. Vejamos apenas tres.

1. Decreto Executivo 11002 — autoriza o diretor-geral dos correios a
operar um registro nacional de todas as pessoas. Certo, o ceo da
organizacdo que coloca sua carta na caixa de correio do vizinho duas
vezes por semana foi considerado capaz de operar um registro
nacional. Quem assinou esse decreto — um dos presidentes Bush ou
Barack Obama? Nao, foi John Kennedy, em 16 de fevereiro de 1962.

2. Outro decreto oficial importante na lista dos sites de campos de
exterminio ¢ o decreto oficial 10990, permitindo que o governo
assuma todos os meios de transporte € controle as estradas e os portos.
E quem assinou? John Kennedy, em 16 de fevereiro de 1962.

3. Outro ¢ o decreto oficial 10995, que ¢ assustador na era em que as
comunicagoes tornaram-se a chave para as revolugdes democraticas ao
redor do mundo. Esse decreto permite ao governo tomar e controlar a
midia, e foi assinado por John Kennedy, em 16 de fevereiro de 1962.

Para aqueles ndo familiarizados com esse periodo da historia americana,
tais decretos oficiais tiveram efeito antes da Crise dos Misseis de Cuba,
quando as tensdes entre Estados Unidos € Unido Soviética estavam no
ponto maximo. Dentre os outros doze decretos na lista, o mais recente foi
assinado pelo presidente Gerald Ford, em 1976.

Com relagao as leis, vocé pode usar todas as ferramentas para
desmascarar um mentiroso — seja diretamente, confrontando o tedrico da
conspiragdo, seja indiretamente, investigando as fontes eletronicas, como se
fossem individuos.

Algumas de suas perguntas podem ser:

“Quem assinou os decretos oficiais e quando?”

“O que estava acontecendo no pais na época?”’

“O que exatamente o decreto traz em termos de competéncia da
autoridade?”

J& abordei os dois primeiros. Agora vejamos esse ultimo como exemplo
do uso de questionamento. Um dos decretos na lista € o 10997. Um site que
o considera uma das bases para os campos de exterminio da FEMA o
descreve dizendo: “O Decreto Executivo 10997 permite que o governo
controle todas as fontes de energia, gas, petroleo, combustiveis € minerais™.
Por que essa descri¢do deveria levantar um sinal de alerta? Porque ¢ uma



afirmacdao absoluta, e afirmagdes absolutas raramente se sustentam (ha
apenas uma afirmacao absoluta com a qual vocé pode conviver).

Entdo vocé pergunta: “Qual € de fato o escopo do decreto?”. Ele declara:
“O Secretario de Interior devera preparar planos emergenciais nacionais €
desenvolver programas de prevencdo que se dediquem a (1) energia
elétrica; (2) petroleo e gas; (3) combustiveis solidos; e (4) minerais. Esses
planos e programas deverdo ser criados para oferecer uma prontidao do
estado nessas areas de recursos com relacdo a todas as condi¢des de
emergéncia nacional, inclusive ataques contra os Estados Unidos”.

Primeiro, isso ndo soa como o governo tentando achar uma desculpa para
assumir o controle de seu posto de gasolina local. Segundo, ndo deveria ser
nenhuma surpresa a essa altura o fato de que esse também foi assinado em
16 de fevereiro de 1962 por John F. Kennedy.

O uso do passa pra frente-passa pra tras nesse contexto funcionaria bem.
O alicerce para os campos de exterminio da FEMA ¢ composto,
principalmente, de leis assinadas ha mais de trinta anos. O que precisava
acontecer em seguida para obter os fundos federais e o pessoal para
construir os campos? Quando exatamente os campos foram construidos? O
que tem acontecido em qualquer um desses campos hoje em dia? Que tipo
de pessoal e atividades eles tinham ha cinco ou dez anos?

Isso leva, de forma logica, a superar a objecdo de que o governo agora
apenas usa o que ja estava pronto, porque o governo nao precisava utiliza-
los antes dessa coisa de “guerra ao terror”. Na verdade, a maioria desses
decretos foi assinada durante a Guerra do Vietnd, quando os Estados
Unidos, literalmente, contavam com milhdes de cidadaos nas ruas
protestando contra as a¢oes do governo. Vocé estd sentindo falta de alguém
que protestou nos anos 1960 ou 1970? Esta procurando nos campos de
exterminio da FEMA seus novos enderecos postais? Devemos mesmo esperar
que um governo que nao consegue nem assinar leis orcamentarias seja um
modelo de planejamento de longo prazo? Se assim achar, o que houve com
a exploragao espacial?

Em termos de técnicas para desmascarar um mentiroso, chegamos aos
métodos que afrontam as necessidades de pertencer ou se diferenciar. Por
que vocé acredita nelas? Sente medo de que suas crengas ou atividades
politicas o tornem um “inimigo do Estado”? Acha que eu acabaria 14 com
vocé — se nao, por que nao? Tem medo de mim por causa disso? Percebe



que sei mais sobre isso do que voce€, entdo esta comecando a se sentir como
o autor da Maryann — ameacgado pelas perguntas?

Se acredita nessas falacias, Fort Dix, Nova Jérsei, teria ndo um, mas dois
campos de exterminio, sendo uma instalacdo de seguranga maxima (ou seja,
construida para aguentar ataques) e outra um confinamento de arame
farpado para gerenciar detentos. Nao posso deixar de admitir que construi o
confinamento de arame farpado. Em 1994, alguns de nos, em Fort Dix,
tornamo-nos as pessoas do Exército encarregadas de treinar reservistas em
habilidades de interrogatério e deveres da policia militar. Para nos, gastos
inteligentes significavam construir nosso proprio complexo em vez de levar
nossos aprendizes para outras bases. Eu desenhei o complexo, convoquei os
engenheiros e deleguei a responsabilidade para a instalagdo dos arames
farpados, constru¢des etc. E uma simples instalacio cercada com arame
farpado, com torres de vigilancia, abrigos para armazenar barracas e assim
por diante.

A instalagdo de seguranga maxima foi adaptada quando precisamos de
uma instalacdo para treinar outros recursos de Inteligéncia na reserva nos
anos 1990. Originalmente, foi um posto de rastreamento do Comando de
Defesa Aeroespacial da América do Norte (NORAD, na sigla em ingl€s).
Quando o Exército tomou conta, esse suposto campo de exterminio da
FEMA, em Fort Dix, tornou-se um campo de treinamento para nossos
soldados da reserva lidarem com os rigores da guerra no caso de reservistas
da Inteligéncia de sinais de telecomunicagdo e de coleta de imagens serem
chamados para a ativa. Muitos, de fato, foram chamados apos o 11 de
Setembro. Simulamos experiéncias que lhes confeririam conhecimento,
habilidades e for¢ca mental para enfrentar os desafios da guerra, se € quando
eles encarassem tais desafios em nosso nome.

Outro motivo para incorporar esse nivel de seguranga a instalacao foi o
fato de informagdes confidenciais serem armazenadas em alguns dos
prédios. Aqueles de ndés que compunham o local ndo podiam tirar fotos ou
vagar pela propriedade sem um destino predeterminado, entdo por que
alguém sem autorizacdo teria permissdo para tirar fotos ou vagar pelos
cantos?

Agora, falemos sobre a questdo que fez Jesse Ventura passar de uma
fonte confiavel (seaL da Marinha e ex-governador) para nada mais que um
artista de entretenimento. Ele declarou em seu programa, Conspiracy
Theory: “Mas que diabos ¢ aquilo? Caixdes. Centenas de milhares de



caixOes”. Ele estava “investigando” um local em Madison, Gedrgia, e seu
colega acrescentou: “Sim, e encontramos pilhas deles por todo o pais”.?

Argumento: o governo estd se preparando para o grande nimero de
execucoes nos Estados Unidos. Depois de serem “processados” nos campos
de exterminio da FEMA, eles serdo enterrados em varios locais do pais.

Uma das primeiras questoes que um decifrador de mentiras perguntaria ¢&:
“Essas coisas sdao realmente caixdes?”. Superar obje¢des 1dgicas envolveria
uma resisténcia assim: “Por que um governo que acabou de exterminar um
monte de gente se importaria em enterra-las individualmente? Nao houve
execucoes em massa suficientes na historia da humanidade para provar que
um governo capaz de atos de tamanha torpeza moral joga os corpos em uma
grande vala ou os incinera?”.

Esse tipo de mentira se torna algo que uma pessoa honesta repete. Atacar
o embusteiro como se ele mesmo fosse o mentiroso ¢ um mau uso da
técnica. Em vez disso, ataque a mentira € ndo a associe com a pessoa, mas
com a fonte da historia. Utilizei as técnicas de desmascarar um mentiroso —
de forma nao conflituosa, devo acrescentar — com um conhecido na Gedrgia
que acreditava piamente que a “descoberta” de Jesse Ventura validava a
teoria dos campos de exterminio da FEMa. Depois de alguns passes para a
frente e para tras, ele comegou a duvidar o bastante para fazer seu dever de
casa. O que descobrimos foi1 esta coisa ultrapassada:

Catacumbas s3o o invélucro externo dos caixdes, portanto elas se
parecem com caixoes. Os fabricantes as depositam em diversos lugares do
pais por dois motivos: ndo héa espago de armazenamento suficiente em um
tinico lugar e pessoas tendem a morrer em diferentes lugares. E muito mais
eficiente ter um fornecedor local de catacumbas do que as enviar a partir de
um lugar central. E também muito mais democratico do que emitir uma
regulamentagdo federal para que todos tenham que ir a Madison, Georgia,
quando seu fim estiver perto, pois € 14 que estdo as catacumbas. De acordo
com o Centro de Controle ¢ Prevencao de Doencas, um total de 2.437.163
americanos morreram em 2009 — o que sdo quase 6.700 pessoas por dia.
Muitas delas foram enterradas, ¢ suas familias investiram em catacumbas,
portanto isso ja mostra alguns nimeros sobre essas caixas de que estou
falando.

Agora, vejamos um exemplo especifico de um lugar onde muitas dessas
catacumbas foram empilhadas. Em questdo de dias, elas desapareceram!
Para onde foram? Para as pessoas que precisavam de uma resposta simples



e rapida, elas foram para aqueles campos de exterminio, porque “o fim esta
proximo”. Para alguém do ramo, foram deslocadas para um lugar onde o
custo de armazenamento fosse mais barato e os proprietarios pudessem
deixar de responder a perguntas idiotas.

Eis um alerta para lidar com tedricos de conspiragdes: alguns tentam
investigar hipoteses provocativas, como a presenca de ovNIs € os campos de
exterminio da FEMA com rigor académico. Alguns acreditam que outras
pessoas investigaram as teorias com rigor académico. O segundo grupo esta
apenas se juntando com pessoas em que confia, seja 14 por quais motivos.
Elas sao movidas pela emocao, nao pela logica. Voc€ pode pressiona-las e,
ainda assim, continuardo a acreditar, espalhando a ficcdao delas sempre que
puderem.

EXERCICIO

Encontre alguém que acredite em apenas uma das anteriormente
mencionadas lendas urbanas e convide essa pessoa para um jogo
espontaneo — isto ¢, sem chance para pesquisar previamente. Use
as técnicas para desmascarar um mentiroso a fim de ver se consegue
identificar lacunas na historia. Se chegar a ponto de a defesa ser
puramente “isso me parece o mais 0bvio” ou “minha mae acredita
nisso, entdo eu também eu acredito”, encerre o jogo.

LENDAS URBANAS

Qual dessas ¢ verdade?

1. O Facebook pagara trés centavos para ajudar uma crianca com cancer
toda vez que um apelo for compartilhado.

2. Trate queimaduras com claras de ovos.

3. Pesquisas comprovam que alimentos no micro-ondas em involucros
plasticos liberam agentes cancerigenos na comida.

Resposta: Nenhuma.
(Fonte: Snopes.com, a quem gostariamos de agradecer por ser um 6timo
repositorio central para andlise de rumores.)


http://snopes.com/

Quando alguém lhe envia um e-mail ou liga a fim de expressar
preocupacao por seu bem-estar e, entdo, compartilha historias que destacam
“informagdes” como essa, voceé deveria automaticamente considerar isso
uma mentira, independentemente da fonte? Sim. Baseado em experiéncia
pessoal (e reconhego que isso € empirico), detectar um mentiroso nesses
casos ¢ uma simples questao de abrir os olhos. As pessoas que encaminham
esses e-mails estdo adormecidas diante do teclado.

MENTIRAS INDIVIDUAIS

E relativamente facil desmascarar uma pessoa que estiver mentindo por
desespero. No entanto, alguém que mente como se estivesse em um jogo €
mais dificil de ser desmascarado, porque ndo tem nada a perder. A natureza
da sua relagdo, e se voc€ quer ou ndo que ela continue, determinara como
voc€ pode lidar com alguém que estd mentindo para proteger reputacao,
sentimentos, seguranga, outras pessoas etc. Mas, quando lidamos com
alguém que mente por esporte, a coisa muda de figura: sua meta ¢
desmascara-lo.

A histéria de Woody fornece uma excelente estrutura para usarmos
algumas das técnicas a fim de mostrar como ele poderia ter pegado a antiga
namorada mentindo, antes mesmo de suas conversas.

Antes de mais nada, o maior erro que qualquer um na posi¢cao de Woody
poderia ter feito ¢ projetar uma caréncia — ponto-chave apresentado no
Capitulo 4 sobre Planejamento e Preparagdo. “Na posicdo de Woody” nao
significa especificamente ter uma antiga namorada que retorna e anuncia
que vocé € o pai da filha dela; refiro-me a qualquer um retomando contato
com alguém do passado. As pessoas podem reaparecer anos depois € vocé
achar que ainda esta conversando com aquele mesmo individuo, mas pode
nao estar. Na verdade, 1sso € muito pouco provavel. Imagine relembrar um
amor perdido ha décadas, transformando lentamente a memoria do
relacionamento em uma ficgdo romantica. E, entdo, de repente, Mark
Zuckerberg inventa o Facebook e vocé se vé com uma ferramenta magica
para encontrar aquela pessoa. Muitos estdo lidando com esse misto de
fantasia e realidade — e enfrentando um grande desafio para desassociar
uma coisa da outra. O Facebook torna possivel conectar-se com algo que
talvez jamais existiu.



A caréncia que Woody projetou relaciona-se com sua mortalidade. Ele
tem 58 anos de idade e ¢ consciente de sua mortalidade. Quando ele decide
retomar contato com sua antiga namorada e lhe conta os pontos mais
importantes da sua vida nos ultimos 25 anos, menciona que teve cinco
filhos adotados — mas nenhum bioldgico. O resto do discurso — de modo
implicito, claro — € que ele ndao deixou um legado. Com isso, projetou uma
caréncia distinta e se abriu para a mentira.

No entanto, uma vez que a mentira ja fora dita, e Woody encarou a real
possibilidade de ser o pai biologico de alguém, seu cérebro cognitivo
comecou a despertar. Ele encarou uma grande responsabilidade, tanto
emocional quanto, possivelmente, financeira. Eis alguns possiveis cenarios
de como ele poderia ter revelado a verdade.

Poderia usar o passa pra frente-passa pra tras. Woody comega o uso do
passa pra frente com uma pergunta da qual qualquer pai iria querer saber a
resposta: “Quando € o aniversario dela?”.

“Doze de junho. Uma semana antes do seu.”

“Entdo ela nasceu em doze de junho de 1986.”

“Nao, Woody, doze de junho de 1987. Nos nos separamos em 1986.”

“E mesmo. No6s terminamos antes do Natal.”

“Isso mesmo. Eu tinha acabado de comprar para vocé um par de
abotoaduras de ouro com alto-relevo.”

“E ela nasceu seis meses depois?”

Peggy percebe que cometeu uma gafe tatica ao esquecer que Woody
estava na Asia, e rapidamente aumenta a trama. Se ela ja estd mentindo
descaradamente sobre a data de nascimento, por que ndo mentir mais?

“Ela nasceu prematura.”

“Mas eu fui embora no inicio de dezembro, porque tive aquela terrivel
viagem de negocios para Taipei. Nos terminamos logo depois de eu
retornar.”

“Isso.”

“Entdo vocé€ sabia que estava gravida quando terminamos. Caramba, eu
fiquet fora um més.”

Ao usar o passa pra tras, Woody diz:

“Que dia nds terminamos?”’

“Foi uma quinta-feira, dia 23.”

“E por quanto tempo estive fora?”

“Seis semanas. Vocé voltou dia dez de dezembro.”



“Ah, ¢, e vocé fez uma cirurgia em outubro por causa daquela infec¢do.”

Peggy faz uma careta

“E isso mesmo.”

“Eu me lembro de levar vocé para tirar a radiografia.”

O passa pra tras também faz Peggy escorregar na linha temporal. Ela
passou por uma cirurgia em outubro, o que significa que a crianca teria sido
concebida antes disso. Por consequéncia, a matematica sugere que ela
estaria gravida ha mais de dois meses quando eles terminaram, entdo nao ¢
possivel que ela ndo tivesse “a menor ideia” sobre a gravidez.

Ele também poderia usar a ferramenta de minimizagao.

Woody poderia ter usado essa ferramenta, que ndo € tdo ruim assim,
comecando com elogios sobre o 6timo trabalho que ela fez ao criar as trés
filhas, extraindo os detalhes do aniversario da filha “dele”, sua juventude e
outros momentos da vida. Em algum momento, a historia ficaria
complicada o bastante para que ele desse o bote e dissesse: “Eu sei que
estou pedindo que se lembre de décadas, por isso € provavel que haja coisas
que ndo facam sentido”. Ela se sente aliviada e continua falando,
permeando mais e mais complexidade na mentira, at¢ Woody usar o passa
pra tras, ou outra ferramenta, a fim de elucidar detalhes que lhe permitiriam
dizer: “Te peguei!”.

Ele também poderia usar o estilo reverso de minimizar, chamando a
atencao dela para a linha temporal relacionada a concepgdo e ao nascimento
da garota, e partindo para cima com uma acusacao: “Eu estive em Taipei o
més inteiro em que ela teria sido concebida, entdo vocé devia estar me
traindo com alguém!”. Ha grandes chances de que Peggy negasse
veementemente para tentar salvar a relagdao renovada que tinha com ele. Ela
preferiria admitir a mentira de que a garota era filha de Woody a admitir
que traira Woody enquanto eles estavam juntos, ja que sabe que traicdo nao
tem volta para ele.

Lembre-se de amarrar as técnicas de desmascarar o mentiroso para o
proprio mentiroso. Relacione as diferentes maneiras com que as pessoas
mentem (Capitulo 2), e aplique esse conhecimento no estilo de
questionamento que estiver usando. Eis algumas dicas gerais:

e Faga perguntas que forcem a pessoa a ter uma relacdo desconfortavel
com a informag¢dao que acabou de apresentar. Alguém orientado por
tempo que ndo consegue relatar o ocorrido em meia hora € “pega”. E,
mesmo que ndo perceba a discrepancia imediatamente, ela sabe que



esta 14 e isso afetara sua linguagem corporal. Nao significa, porém,
confrontar a pessoa com um estilo conflituoso — ndo force a pessoa
orientada por eventos a uma discussdo sobre a temporalidade, por
exemplo — mas, sim, imitar seu estilo e investigar em busca de mais ¢
mais detalhes dentro daquele estilo.

Faca as informagdes entrarem em conflito com os valores da pessoa:
“Ou sua historia ¢ uma mentira, ou voc€ nao € a pessoa que achei que
fosse”. Nesse caso, Woody faz a mentira sobre a filha ser dele assumir
outra problematica: “A pessoa que amei teria se sentido obrigada a me
dizer que eu tinha uma filha, e nao teria escondido esse fato de mim
durante décadas”. Uma afirmacao dessas coloca a pessoa em conflito
com a informagao. Ela tomara distancia o mais rapido possivel, mesmo
que precise contar outra mentira para encobrir a primeira.

Envolva outra pessoa na historia. Isso ¢ chamado de mentira em
equipe. A mentirosa diz que estava o dia inteiro no escritorio, entao
vocé€ pergunta casualmente se a assistente dela, que se encontra de
licenga-maternidade, ja voltou ou se a substituta estava 1a de novo. As
pessoas nao gostam de incluir outras em suas mentiras, porque iSSO
abre oportunidade para a historia ser desmembrada. Mesmo que seja
um mero embelezamento, como “dei uma tacada certeira no jogo de
golfe”, uma pergunta do tipo “com quem vocé jogou?” pode deixar o
mentiroso apreensivo. E possivel até ver um ruborizar nas orelhas ou
bochechas.

Aproveite-se das vias de acesso da pessoa. Pessoas visuais nao se
lembrarao de conversas tdo bem quanto as auditivas. Pessoas auditivas
nao se lembrardo direito sobre o que alguém vestiu ou quais pinturas
estavam na parede. Pessoas cinestésicas podem se lembrar da
temperatura do ar quando fizeram algo, mas nao do dia em que isso
ocorreu. Novamente, estabeleca lacos interpessoais usando termos que
se relacionem com as vias de acesso do mentiroso; extraia a histéria de
maneira natural. Quando ouvir palavras fora do alinhamento,
investigue.

Faca uma pergunta em tom de conjectura se, depois de definir a linha
de base, tiver uma forte sensacdo de que a pessoa esta mentindo para
vocé: “O que voc€ acha que aconteceria se...?”. Quando faz essa
pergunta, se a pessoa nao desviar de sua linha de base para memoria,



significa que estudou a historia e esta preparada para uma gama de
perguntas relacionadas a ela. Esta escondendo algo.

Agora, prepare-se para reunir as ferramentas e o processo a fim de
conseguir o que deseja nas relacdes amorosas e profissionais.

Mentiras sdo frequentemente baseadas na verdade. As melhores mentiras,
sejam teorias da conspiragdo, sejam pura bobagem, comecam com um
fundamento factual e continuam a partir dai. Ao conhecer os fatos, vocé
pode forgar a pessoa até o ponto de ndo conseguir mais sustentar a mentira,
ou acreditar na teoria. Tanto mentiras quanto teorias da conspiragdo exigem
um pouco de ficgdo por parte do ouvinte para ndo questionar diretamente se
aquilo ¢ possivel. Abra bem os olhos e deixe o ceticismo ajudar a iluminar
seu caminho. Vocé ficara surpreso com o que vera.

Disponivel em: <https://www.youtube.com/watch?v=Wird08uBqfM>.


https://www.youtube.com/watch?v=Wird08uBqfM

SECAO III:
APLICANDO AS
FERRAMENTAS NO AMOR




CapriTUuLO 8

DESCOBERTA

Voceé teve vislumbres da historia de Woody e Peggy no decorrer do livro,
mas agora quero ir até o fim com ela.

Woody ndo tinha motivos racionais para confiar em Peggy. Nenhum.
Dito isso, “inocente at€é que se prove o contrario” € um principio
fundamental que a maioria de nds cresceu ouvindo. No entanto, Woody
precisava encontrar um equilibrio entre aquele nobre principio e chamar
Peggy de mentirosa imediatamente. Alcancar esse equilibrio envolve o uso
de técnicas para permanecer calmo e objetivo, a0 mesmo tempo em que se
aplicam ferramentas para desmascarar um mentiroso.

COMPREENDENDO OTHELLO

Enquanto preparava esta secdo para a primeira edi¢do, assisti ao
programa The Oprah Winfrey Show durante uma hora num dia em que
participavam maridos que haviam traido suas esposas. Antes de mais nada,
se vocé ainda se sente culpado depois de ter tido um caso, nao fique cara a
cara com Oprah Winfrey. Mulheres de mais de cem paises saberdo que vocé
¢ um perdedor.

Um dos dois homens estava em modo limbico intenso e, repetidamente,
baixava os olhos. Aquela afirmacdo emocional podia significar que ele
sentia um enorme remorso por conta da transgressdo que cometera, ou
podia significar que ele se sentia péssimo por ter sido descoberto e, ainda
pior, por ter seu adultério transmitido em rede de televisdo. Na verdade,
deve ter sido uma mistura de ambos. Para inicio de conversa, o homem
estava numa posicao fragil, e depois encarou uma questionadora
formidéavel: Oprah. Nao paro de me perguntar se ele sequer chegou pensar:



“Quanto valor agrega a minha relacdo ir a esse programa e encarar
humilhagdes na frente de milhdes de pessoas?”.

Ao explorar as duas historias com os casais, Oprah os levou ao momento
da descoberta: como vocés se sentiram? O que fizeram? A mulher cujo
marido era um adultero incorrigivel viveu em negagao até que a negagao
pareceu insensata. A mulher cujo marido ndo parava de deixar a emocao
vazar pelo movimento ocular admitiu que vociferou algumas “palavras
feias” depois de obter provas irrefutaveis da infidelidade. As duas poderiam
ter descoberto sobre a infidelidade muito antes e tomado atitudes para
estancar a hemorragia no relacionamento, mas ndo cederam as suspeitas €
nao souberam detectar habilmente as mentiras.

Por vocé estar lendo este livro, talvez seja diferente delas. Vocé tem
suspeitas que nao pode descartar e quer apenas saber como se preparar para
os confrontos que serdo confirmados ou refutados.

O primeiro desafio ¢ manter a racionalidade. Em um relacionamento,
vocé tem nogdes preconcebidas e expectativas emocionais que nao existem
na maioria das relagdes profissionais. Também tem rituais que norteiam sua
interagcdo; quando seu parceiro da um passo, voc€ também da um. Ao
utilizar as técnicas descritas aqui, € mais facil que vocé distor¢a o que ve.
Assim como Otelo concluiu, a partir de provas circunstanciais, que
Desdémona, sua ingénua esposa, o traia, vocé pode descobrir que os medos
e as suspeitas que sente interferem em seu bom julgamento. O antidoto ¢
sua mente cognitiva.

Estas sdo trés ideias e agdes que poderiam ajuda-lo a sair do modo
limbico e entrar no cognitivo com relativa rapidez:

e Visualizar: vocé vera pessoas que querem parar as lagrimas olhando
para cima — normalmente, para cima e para a esquerda — em um
esforgo para reconquistar o controle. E uma manobra instintiva que
vocé pode fazer de modo consciente para acessar uma memoria que o
acalme. Provavelmente, ja deve ter notado qual € o inverso dessa acao
— isto €, pessoas que desejam se afundar nas emog¢des permitem que os
olhos se movam para baixo e para a direita.

e Fazer uma lista: essa ¢ uma versao analoga a contar carneirinhos para
adormecer. Apds uma reunido muito irritante, uma amiga minha disse
que se acalmou olhando para as pessoas da sala e fazendo uma lista
mental de todas as plasticas que elas poderiam fazer para torna-las
mais atraentes. Esse exercicio em particular teve o efeito duplo de



fazé-la se sentir mais no controle tanto da situacdo quanto de si
mesma. Ela voltou a estar mentalmente preparada para a reunido
quando a gritaria parou.

e Beliscar-se: ndo me refiro ao ato literal, embora possa experimenta-lo
de vez em quando. O ponto ¢ mudar o estado fisico com a intencao de
que o estado mental flua. Sem duvida, vocé ja viu filmes e novelas em
que alguém esta chorando e, de repente, outra pessoa chega e lhe da
um tapa na cara. Ela para de chorar e recobra a razdo. O mesmo ocorre
aqui, mas vocé€ descobre um jeito de fazer isso consigo mesmo. Rituais
de todos os tipos condicionam seu nivel de ansiedade.

Conhecer muito bem alguém lhe proporciona vantagens inerentes para
tentar detectar uma mentira. Voc€ tem razao para ficar curioso, e talvez até
desconfiado, se seu conjuge muda uma rotina de longa data sem motivo
aparente. Se sua esposa, que geralmente sai de casa sem maquiagem,
porque vai a academia antes do trabalho, passa a sair na mesma hora com
maquiagem, vocé vai se perguntar o por qué. Ela tomou uma decisdo
consciente de romper com o padrao. Do mesmo modo, talvez seu marido
tenha o habito de colocar as chaves em certo lugar quando chega do
trabalho, dar uma olhada na correspondéncia, trocar de roupa e, em seguida,
tomar uma bebida. Entdo, num belo dia, vocé nota que esse padrao mudou.
Ele joga a chave em qualquer lugar, evita a correspondéncia e pega uma
bebida antes de trocar de roupa. Por que alguém muda essa sequéncia
depois de dez anos fazendo exatamente o mesmo? A interrupcdo
inconsciente desse ritual diz algo. Vocé€ s6 nao sabe o qué. Uma quebra do
ritual de limpeza do parceiro pode ter muito significado, sinalizando um
leque de questdes ocultas, desde doenca até infidelidade. As rotinas diarias
constituem a linha de base da pessoa; assim como em um interrogatorio,
elas indicam estresse, ndo dissimulagao. Detectar dissimulacao ¢ uma arte —
e voc€ tem as ferramentas!

EXTRAINDO A VERDADE

No Capitulo 4, exploramos o conceito de Semper Gumby e o fato de que
pessoas rigidas podem ser tiradas do eixo facilmente. No entanto, hd uma
desvantagem extrema quando falamos de relacionamentos pessoais: vocé
pode tentar aplicar as técnicas deste livro dentro do contexto de seu
casamento ou outro relacionamento sério. Se a outra pessoa envolvida tiver



essas caracteristicas de previsibilidade com roupas, por exemplo, e investe
emocionalmente em controlar o proprio ambiente, vocé pode ver
comportamentos terriveis resultarem de uma ruptura com essas
externalidades. Isso € natural. Sua esposa ou parceira estaria respaldada por
uma resposta de autopreservagdo. Vocé precisa conhecer sua fonte, mas ¢€
necessario também dar atencdo ao contexto. Muito provavelmente, vocé
ndo obtera as informagdes ou resultados que quer ao levar a esposa ou
parceira a um acesso de ira.

Ao contrario do que € lidar com um prisioneiro de guerra, sua situagdo ¢
bastante complexa; o que vocé faz afeta ndo s6 a outra pessoa da relagdo,
mas também a relacdo em si. Além disso, voc€ ndo vai querer estrear um
personagem completamente novo para seu interrogatorio. Se o fizer, onde
esse personagem vivera quando a troca acabar?

Todavia, voc€ deve pensar como um interrogador para conseguir usar
suas ferramentas. Inicialmente, foque-se no fato de que deseja extrair a
verdade, ndo uma confissdo. Se tudo o que quiser for uma confissdo, vocé
sO precisa de ferramentas cruéis.

PLANEJAMENTO E PREPARACAO

Mude o cenario

Emocodes podem desabrochar de repente devido a experiéncias passadas,
rituais, aparatos e uma miriade de outras coisas. Para conseguir, de forma
metodica, fazer seu conjuge lhe contar a verdade, sera benéfico que vocé se
desconecte de alguns desses elementos.

Relagdes amorosas sio uma danga muito sofisticada. A maioria envolve
algum tipo de contrato — expresso ou tacito — que estabelece direitos
naturais. Quantos desses contratos carregam expectativas nao declaradas?
Elas sdao compreendidas? Com o passar do tempo, vocé estabeleceu rituais
de concessao mutua de direitos naturais e expectativas. Essa evolucao criou
rituais poderosos em torno de comida, sexo, sono, entre outros. Esse
relacionamento também criou aparatos poderosos associados as
expectativas. O conceito principal € que esse relacionamento dificulta
bastante a conducao de um exercicio de interrogatorio. Esteja atento.

Para realizar o exercicio, o primeiro passo ¢ mudar o cenario. V4 a algum
lugar onde haja pouca ou nenhuma conotagdo ou conexao emocional com



seus aparatos ou rituais. Isso reduz a probabilidade de haver bagagem
associada com o processo € separa seu Eu de costume do Eu no exercicio.

Faca o dever de casa

Blefar ¢ uma péssima ideia. Quando se disfar¢a um fato, ha boas chances
de que ele volte a atormenta-lo. Saiba datas, épocas, lugares ¢ numeros. Se
nao souber de todos os detalhes, pesquise o bastante para saber onde estao
0s espagos em branco, mas ndo os preencha arbitrariamente. Tenha em
mente a orientagdo a respeito de coletar informacdes de base e a miriade de
recursos disponiveis para voce identificar fatos e separar fatos de ficgao.

Defina a linha de base

Vocé sabe que existem rituais que ocorrem dentro dos limites do
relacionamento, mas eles podem distorcer seus dados, quando se define a
linha de base da pessoa amada. A melhor oportunidade para tragar a linha
de base sera quando seu conjuge ou parceiro estiver com outros conhecidos.
Entdo compare essa linha de base com aquela de suas interagdes diarias.
Todos sabem que a maioria das pessoas ¢ diferente ao lidar com outras de
fora da familia, ¢ isso ocorre em razao das relacOes intimas e dos rituais
estabelecidos. Defina linhas de base em valores absolutos, arriscando
estatisticas ou a distancia em quilometros at¢ o shopping mais proximo.
Faga perguntas que nao incluam qualquer passado histérico ou emocao.

Papéis

Vocé quer recorrer a paixao dos tempos de escola, ao executivo bem-
sucedido ou ao atleta de fim de semana? Quer ser a rainha do baile, a
jornalista incisiva ou a mae? Decida-se e siga até o fim. Nao permita que os
rituais o desviem do caminho.

Questionamento

Prepare-se para fazer perguntas novas, mas com a propria voz. Vocé ndo
vai querer, de repente, comecar a soar como eu — 1sso provavelmente seria
um choque para sua companheira — portanto escolha um estilo que se
adapte a atitude dela, mas permita alguns improvisos. Faca perguntas que



obtenham respostas uteis ou que levem a conversa na dire¢do das
informagdes que pretende conseguir.

Leve em conta sinais e rituais, € esteja atento quanto a como voce usa 0s
sinais do relacionamento, porque a outra pessoa estd sintonizada para ler
aquela linguagem corporal especifica tanto quanto vocé€ estd sintonizado
para ler a dela. Quando sua companheira lhe disser que passou o dia inteiro
no trabalho e vocé inclinar a cabeca, ela reconhecera o indicio de descrenca.
Vocé pode estragar toda sua abordagem e linha de questionamento.

As vezes, a confrontagdo funciona bem. As pessoas nio conseguem
esconder surpresa. As sobrancelhas sobem e os olhos arregalam. Nesse
ponto, a pessoa surpreendida precisa dar o proximo passo, seja inventando
uma histéria muito rapidamente, contando a verdade, ficando sem fala,
chorando ou tendo alguma outra reacdo significativa. Se achar que uma
mentira pode extrair a verdade com muito mais rapidez, use a abordagem da
pergunta direta. Quantos detalhes uma pessoa que acabou de inventar uma
historia consegue criar? Vocé percebera se eles sdo ensaiados; e, se nao
forem, a historia caira aos pedacgos.

Confrontacdao direta ndo precisa ser maldosa. Veja como eu agiria com
um prisioneiro enquanto estivesse interpretando o papel do cara bonzinho,
recorrendo, principalmente, a uma abordagem de futilidade: “Nao sejamos
estupidos quanto a isso. Vocé estd em cativeiro. Vocé estd aqui por um
motivo: noés ndo gostamos do seu governo. Vamos encontrar uma saida.
Somos uma superpoténcia e estamos ganhando. Vamos tornar sua vida
agradavel. Acabar com essa batalha. Leva-lo de volta para ver sua familia.
Vamos acabar com essa historia”.

Vocé pode usar a mesma estrutura com sua esposa infiel: “Eu sei que o
seu carro estava no motel, porque eu vi. Liguei para o seu escritdorio no
mesmo instante, s6 para me certificar. Voc€ nao estava 1. Vamos encontrar
uma saida. Apenas admita e seguiremos em frente a partir dai. Vamos
acabar com essa parte da batalha para que possamos encontrar uma maneira
de fazer as pazes”.

E se vocé blefou? Vocé tinha o fragmento sobre o carro, mas nao ligou
para o escritorio. Sua esposa diz: “Emprestei o carro para o Billy e, sim, eu
estava no escritorio, na frente do computador, trabalhando no relatorio
mensal de vendas. Mesmo que tenha ligado quando eu estava no banheiro,
meu telefone teria mostrado seu numero como chamada perdida”. Bem,



agora vocé estd com cara de trouxa, mas, pelo menos, um trouxa calmo e
logico.

Concentrar-se no metodo da sua esposa de filtrar informagdes ¢
provavelmente a melhor manobra ofensiva e defensiva que pode adotar. Se
ela estiver mentindo, ¢ provavel que se esforce ao maximo para pensar
como voc€. Se for pontual (orientada por tempo), ela tentard recontar
detalhes da mentira considerando o tempo: “Eu estava no escritorio as
10h30 e, depois, fui para o almogo as 11h45”. Talvez esse nem seja um
esforco consciente. Digamos, porém, que a mentirosa seja uma pessoa
orientada por tempo, € vocé€, orientado por sequéncia. O fato de que ela
estava no escritorio as 10h30 ndo € relevante para o que aconteceu antes
e/ou depois. Quando perguntar sobre isso, pode encontrar fissuras na
historia.

Quer use confrontagdo, quer use uma abordagem indireta, conforme sua
esposa ou parceira responde, voc€ pode comecar a pensar: “Ja passamos por
isso outra vez”. Deve ter cuidado para nao se deixar levar por emogdes do
passado. As pessoas costumam entrar em ciclos de argumentos por conta
disso: “Parece a ultima vez em que mentiu para mim!”. Vocé precisa dar um
passo para trds, mesmo que Os aparatos sejam oS mesmos; analise a
conversa atual como um evento separado. Evite um déja vu emocional — ou
seja, encobrir a situagdo atual com experiéncias passadas.

Enquanto faz perguntas controladas e perguntas repetidas que explorem
informagdes, ndo acuse. Odeie o pecado, ndo o pecador. Prepare-se para
falar sobre o contrato e seus direitos naturais.



CApPiTULO 9

MUDE A FORMA COMO LUTA

A habilidade de discutir ¢ parte integrante do interrogatorio. Na escola de
interrogadores britanica, eles incitam os novos alunos a discutir por uma
bala de menta. Os dois novatos devem discutir racionalmente para saber
quem deveria chupar a bala de menta primeiro. Quem ganhar, leva a bala.
As coisas costumam acontecer assim:

“Por que vocé acha que merece a bala?”

“Acabei de almocar. Estou com bafo de alho e acho que sera melhor para
voce se eu ficar com ela.”

Uma loira linda usou uma abordagem classica de incentivo, curvando-se
sobre a mesa e oferecendo ao interrogador homem algo que ele iria querer
muito mais do que a bala. Além disso, ela precisaria da bala para refrescar o
halito.

Em interrogatérios, discutir sdo aquelas idas e vindas nas quais o
prisioneiro acha que realmente tem chance de estabelecer uma dignidade
intelectual ou de humilhar seu captor. O interrogador, porém, permanece no
nivel cognitivo, embora possa parecer emotivo, enquanto 0 prisioneiro
afunda cada vez mais no modo limbico. Uma pessoa assume claramente o
controle enquanto a posicdo da outra se torna mais e mais fragil.
Apresentando-lhe orientagdes especificas sobre como discutir, estou lhe
mostrando como usar as ferramentas das quais ja tratamos para praticar uma
das trés acodes:

1. Discutir engenhosamente para melhorar seu relacionamento.

2. Ganhar a qualquer custo.
3. Tirar uma discussao dos trilhos.



As pessoas aparentemente apaixonadas rosnam umas para as outras por
dois motivos. O primeiro ¢ o desalinhamento das emocgdes; o segundo, o
desalinhamento de expectativas.

Vocé nao tem condi¢des de chamar seu chefe ou colega de trabalho de
babaca, entdo reprime a emocao no ambiente profissional. Isso pode ser
perigoso quando chega em casa, porque qualquer bobagem pode liberar
uma raiva completamente desproporcional. Vocé acaba brigando feio com
sua mulher por causa de algo feito pelo seu chefe. Em outras palavras, vocé
desalinhou suas emocgoes.

Desalinhamento de expectativas relaciona-se ao fato de seu conjuge ou
parceiro violar suas emocgdes ou posses. Basicamente, ele ou ela mexeu em
algo que vocé achava ser seu. Pode ser algo intangivel, como direitos
naturais no relacionamento — fidelidade, amor, demonstragdes publicas de
afeto, uma casa limpa, siléncio, respeito, conversa etc. —, mas também pode
ter relagdo com algo tangivel, como seus pertences. Nao importa se a
pessoa nao lhe deu o devido valor, se subestimou sua expertise ou se jogou
fora seus pertences, o efeito fisiologico ¢ 0 mesmo: vocé perde o controle.
Nao ha tempo para se preparar para esse tipo de discussdo, voce
simplesmente explode. Entdo se torna aquele garotinho ruivo do qual todos
tiram sarro, ou o nerd de pé torto que as criangas nao escolhem para seus
times, ou a garota de 6culos fundo de garrafa que nunca esta bonita. Vocé
fica extremamente fragilizado nesse momento; sente-se violado e furioso.

REGRAS GERAIS PARA BRIGAS PRODUTIVAS

O ponto de partida para uma discussao eficaz € o pensamento cognitivo.
Muitas vezes, durante ou depois de uma discussao acalorada, uma ou ambas
as partes falardo: “Nao tive a intencdo de dizer isso”. Leve a frase no
sentido literal. Quando as pessoas estdio em modo limbico, dirdo coisas
irracionais. Discutir produtivamente se trata de dizer exatamente o que quer.
Tentarei oferecer a vocé orientacdes para permanecer em modo cognitivo —
como devem permanecer os interrogadores —, assim a discussao se torna um
debate. Vocé€ quer conferir sentido ao que diz, ter razdo e concluir de modo
eficiente.

REGRA #1



Mantenha a discussdao focada no assunto, ndo na pessoa. Quando uma
discussdo parte para ataques pessoais, vocé mexe com pontos que
dificultam muito a saida do modo limbico e o retorno para seu cérebro
primata. Voc€ quer reduzir o estresse inerente a um confronto para ter boas
chances de manter a si € a outra pessoa em pensamento cognitivo.

Um homem nem sempre percebe que criticar como a mulher dirige ¢ uma
critica a ela. Quase que invariavelmente, isso ¢ como uma facada na
competéncia da mulher. Em contrapartida, uma mulher talvez diga palavras
durissimas sobre a maneira como o marido alimenta os filhos. Isso pode
soar como uma acusacdao de que ele ¢ descuidado. Talvez as principais
questdes de um casal estejam relacionadas a competéncia e ao descuido,
mas abordé-las de maneira obtusa pode ser comparado a tratar uma perna
quebrada fazendo um curativo no nariz. Fale diretamente com o elefante na
sala.

Aten¢ao quando estiver se afastando do incidente e indo na direcao dos
ataques pessoais, para saber parar imediatamente:

“Nao ¢ de se admirar que vocé amassou o para-lama — vocé ndo pensa
quando dirige!”

“Precisamos enfrentar isso de forma racional. Se vocé€ tem algum
problema comigo, vamos falar sobre mim, mas essa batida nao sou eu. Isso
ndo se trata da minha incompeténcia. Nao se trata de eu ser estupida.
Precisamos discutir sobre a batida do carro.”

REGRA #2

S6 discuta sobre aquilo que vocé saiba. Quando discute sobre algo que
nao faz ideia do que se trata e perde constantemente, vocé estabelece um
perigoso padrio. E também muito mais provavel que vocé se emocione ao
discutir topicos que ndo deveriam afeta-lo emocionalmente. Mesmo que
perca as discussdes em cinquenta por cento das vezes, vocé€ ainda acaba por
estabelecer um padrao ruim de mostrar-se ignorante e beligerante. Se
apenas discute quando tem fatos s6lidos na cabega, voc€ ganha. E, quando
perceber que sua logica ou memoria nao € capaz de encarar um desafio, saia
de cena discretamente. Diga algo do tipo: “isso € interessante”, ou faca uma
pergunta que o leve a uma area da qual podera dar conta.

REGR4 #3



Quando alguém comeca a gritar, mantenha-se em siléncio. Ndo responda
até que os gritos cessem. Utilize esse periodo se concentrando para refrear
as emocoes e acessar o cortex pré-frontal. Se gritar de volta, a outra pessoa
encontrara justificativa para continuar gritando, e ambos afundardo numa
espiral de insanidade conjunta.

REGRA #4

Aprenda a falar a mesma lingua. Seja porque vocé € do outro sexo, por
ser de tipo Myers-Briggs diferente, por uma cultura diferente ou modo de
aprendizado diferente, ou por qualquer outra razdo, duas pessoas nunca tém
estilos de comunica¢ao idénticos. Se definirmos comunica¢do como duas
ou mais pessoas usando um sistema comum de simbolos para o intercambio
de ideias, rapidamente perceberemos onde reside o problema: comum. Essa
¢ uma licdo importante, esteja vocé querendo ganhar a qualquer custo ou
apenas discutindo em prol de uma relagdo melhor. Se vocé for do tipo de
personalidade s1, que valoriza seguranca e linhas temporais, e se casa com
um Nf, pode contar com alguns reveses. A classica discussdo “direto ao
assunto” de Archie/Edith pode surgir a toda hora em um lar composto de
uma pessoa que filtre os pensamentos por eventos e outra que os filtre por
tempo. Queira voc€ buscar um melhor relacionamento, queira apenas
dominar as discussdes, essa ¢ a coisa mais importante a se aprender.

COMO VENCER POR VENCER

Se sua meta for apenas vencer, faga perguntas para redirecionar a
discussdo. Frequentemente, a maneira mais rapida de redirecionar ¢
devolver a questao ao questionador:

“Como vocé pdde deixar o Johnny ir a uma festa daquela?”

“Por que vocé deixa sobre mim toda responsabilidade parental?”

O caminho mais eficaz ¢ redirecionar a discussdo para que os defeitos
mais graves da outra pessoa recebam os holofotes. Seu marido comeca a
conversa repreendendo-a por causa de uma ralada no carro. Rapidamente,
vocé torna os defeitos dele o centro das atengdes. O descuido de seu marido
ja causou um acidente pior? Ele ¢ negligente com relagdo a manutencado do
carro? Quantas multas tomou para os valores do seguro terem aumentado
tanto? Essa ¢ uma maneira baixa, obscura e ma de vencer, mas voceé



vencerd. Certamente, ele ndo vai querer falar sobre os proprios defeitos —
ninguém quer; ele quer falar sobre os seus. E claro que, se vocé escolhe
lidar com a discussao dessa maneira, significa que valoriza mais a vitdria do
que o relacionamento.

Uma versdo menos agressiva de redirecionar uma conversa ¢
arrebanhando-a de modo a forgar a pessoa a sair do modo cognitivo e entrar
no pensamento reativo. Chamo isso de arrebanhar, pois observei meus caes
arrebanhando animais na fazenda e notei que os cachorros ndo conduzem o
gado constantemente. Como diria um piloto, eles fazem corregdes no curso.
Levam os outros animais em determinada dire¢do e, depois, deixam que
sigam livremente. Quando os cdes percebem que chegou o momento de os
animais virarem, entdo redirecionam o rebanho nessa direcdo. Fazer isso
durante uma conversa permite a vocé€ ‘“vencer” — isto €, obter pontos
logicos. Enquanto manobra o curso para 1a e para cd — curso que vocé
determinou —, a outra pessoa pode acabar falando algo que vai acabar com o
argumento dela. Faca o que a midia faz a toda hora: cite a pessoa fora de
contexto. Quando a midia acusou Mitt Romney de dizer: “Nao estou muito
preocupado com os mais pobres”, eles o citaram fora de contexto. O
contexto era: “Nao estou muito preocupado com os mais pobres. Contamos
com uma boa rede de protecdao para eles. Se precisar ser reparada, eu vou
conserta-la”.

O padrao segue assim: conversa logica; manobra que desperta alguma
emocao, reduzindo, assim, a habilidade de discutir logicamente; investigar
palavras ou ideias que lhe forem fteis; obter o que deseja.

Quando estavamos filmando um programa com prisioneiros voluntarios
para o Channel 4, na Inglaterra, julguei que um brilhante jovem nascido no
Paquistdao fosse um terrorista suspeito. Perguntei-lhe sobre ter organizado
terroristas, e ele disse algo do tipo: “ndo ha a possibilidade de eu ter feito
uma coisa dessas. Eu sou um garoto. Nao tenho essas habilidades
organizacionais”. Deixel passar naquele momento e resolvi usar isso mais
tarde. Comecei a indaga-lo sobre suas lealdades. O jovem se descreveu
como muculmano e britanico. Perguntei-lhe o que era mais importante, e
ele disse que era o isld. Continuei pressionando: “Qual dos dois € mais
importante, Inglaterra ou Paquistdo?”. Ele respondeu que pertencia aos
dois, entdo ndo conseguia escolher. “Como vocé faria para escolher se os
dois entrassem em guerra, por qual vocé lutaria?” “Eu escolheria o que
fosse mais justo”, disse o rapaz. Entdo, usei contra ele suas proprias



palavras: “Justo? Seu arrogante filho da mae! Vocé€ estd querendo se
equiparar a Deus para determinar o que € justo, mas nao passa de um garoto
que nao consegue organizar um punhado de gente?”. Aquilo o incomodou,
entdo ele respondeu com a alegagao de que se basearia no julgamento de
alguém em quem confiasse. Naquele ponto, eu o peguei.

Se tivéssemos continuado uma conversa ldgica, jamais teriamos chegado
aquele ponto de ruptura. A manobra pressionou sua habilidade de pensar, de
puxar pela memoria, portanto, tudo o que o jovem podia fazer era reagir.
Como ele constatou, ¢ dificil argumentar contra as proprias palavras. E,
para o alvo da tatica, nem pareceu que ele havia sido citado fora do
contexto; a sensacdo era a do mesmo contexto, pois aconteceu durante a
mesma discussao.

Arrebanhar uma conversa pode parecer duro, mas vocé provavelmente ja
fez 1sso de modo natural muitas vezes. A técnica envolve lancar ao vento
pistas da propria fonte quando ndo se quer falar sobre um assunto, assim
voc€ conduz a conversa para outro lado. Nesse exemplo, a conversa
envolve um aspecto conflituoso, sendo a técnica uma ferramenta para
finalizar a disputa com a vantagem. Se seu “oponente” descobrir qual ¢ o
plano, voce perde, € claro.

Uma tatica que os interrogadores utilizam para deixar os prisioneiros
num estado limbico extremo ¢ usar preconceito € zombaria. Quando eu era
garoto, as pessoas zombavam de mim por causa de meu cabelo ruivo e de
minhas orelhas grandes. Quando adulto, passei da idade de me irritar com
piadas sobre ruivos e orelhudos. No entanto, esse tipo de chiste incomoda
muitos homens e mulheres ja adultos, pois toca num ponto sensivel para
eles. Para algumas pessoas, ridiculariza-las por conta de uma pequena
deformidade ou pela cor da pele ¢ uma bobagem que evapora assim que
chega aos ouvidos. Para outras, ¢ sinal de “vamos cair na porrada”, e uma
onda enorme de emogdes comega a tomar conta da pessoa. Elas ndo tém
como evitar, porque ndo foram treinadas para conter as emog¢des. Uma de
suas defesas ao discutir deve ser ignorar cada provocacdo e cada
impropério, como se a pessoa que acabou de esbraveja-los tivesse apenas
latido, gorjeado ou feito algum outro som sem sentido.

SABOTANDO UMA DISCUSSAO

Perguntas controladas, perguntas repetidas, perguntas vagas — todas essas
sdao ferramentas necessarias para interromper uma situacao em que ha uma



pessoa atacando e outra se defendendo. E importante sabotar uma
discussdo, porque voc€ ndo esta preocupado em vencer e acha que nada de
produtivo pode resultar disso. Uma boa hora para sabotar uma discussao ¢
quando os dois ja tomaram alguns drinques a mais.

A principal tatica envolve mudar a dire¢ao da conversa, principalmente
se quiser parar de abordar um assunto espinhoso ou um ponto que causa
desconforto. Apegue-se a um comentdrio que permita uma bifurcagdao na
histéria e siga pelo outro lado. Digamos que vocé € um ambientalista e
comenta ja ter tido um Mustang antes de se dar conta de que poderia
economizar gasolina com um Honda Civic, € voc€ € assertivo quanto a
questdes como poluicdo, responsabilidade civil e... “Mustang? Nao sabia
que teve um Mustang. De que ano era ele?”

“2002.”

“Eu tive um 68. Era uma porcaria. As janelas cairam. Tive que comprar
janelas novas. E essa nem foi a pior parte. As janelas foram faceis de
encontrar, mas as borrachas de vedagdao simplesmente ndo existiam. Entao
acabeil usando uma cola na janela, mas ficou tudo enferrujado em volta.
Levei dois anos para tirar a ferrugem, e depois joguei aquela porcaria fora.”

Para ser educado, vocé€ provavelmente respondera ao meu comentario, e,
quando eu retrucar, vou afasta-lo ainda mais do tdpico. Para tornar essa
tatica ainda melhor, ndo direi nada que estimule a logica e levarei vocé de
volta ao topico original.

Inverta a perspectiva. E se fosse vocé a pessoa querendo provar algo e
alguém o tirasse do curso? Um jeito para fazer isso seria fixar-se numa
palavra ou conceito, como “borracha de vedacao”. Seria possivel seguir a
via do ignorante € me interromper com: “O que € borracha de vedacdo?”. E,
quando eu terminasse de responder, vocé simplesmente voltaria ao ponto.
Ou poderia se arriscar: “Esse problema nao existe mais. O eBay tem tudo
para carros antigos”. SO entdo voc€ volta para o seu ponto.



Carituro 10

VOCE ESTA APAIXONADO OU EM
CATIVEIRO?

CHOQUE DA CAPTURA

A primeira vez que vocé ouve, e talvez sinta, o abuso por parte de seu
conjuge, acontece o choque da captura. Como vocé pode se manter
racional? Esse € o equivalente emocional de ter um capuz jogado sobre a
cabeca e seus bragos e pernas amarrados com uma corda no meio da noite.
Vocé ¢ o equivalente daquele guitarrista/ soldado de uma banda de garagem,
caminhando pela floresta durante uma patrulha sem esperar uma
emboscada. Sua mente ndo tem uma caixa de correio para armazenar oS
dados da nova e esmagadora experiéncia.

Os motivos para se entrar num relacionamento variam de acordo com
nossas necessidades e desejos, mas um fator que as pessoas tém em comum
¢ que elas ndo entram num relacionamento para perder. Depois do choque
da captura, o cérebro faz de tudo para voltar a vida e encontrar razdes pelas
quais esse incidente ndo é um sinal de fracasso. E s6 um mal-entendido, um
problema que pode ser resolvido amanha.

O desalinhamento de expectativas — a sensagdo de andar sobre cascas de
ovos — figura com destaque nesse cenario. O captor muda constantemente
as expectativas para estabelecer o papel de ser perfeito.

Interrogadores sdo agentes profissionais da ansiedade; a unica diferenga
entre eles e os maridos e esposas abusivos € a palavra profissional. O
conjuge abusivo estabelece expectativas irreais e, depois, por meio de
gentilezas e manipulagdes, cria inquietude, assim a pessoa ndo sabe o que
vira a seguir. Os direitos naturais do relacionamento, como honestidade e a
expectativa de que gestos bem-intencionados ndo levardo a tortura fisica ou



emocional, sdo violados. Qualquer um que esteja numa relagdo pessoal tem
esses direitos.

No entanto, qualquer um que esteja numa relagdo de interrogatdrio nao
tem esses direitos, e € por isso que o abusado e o abusador tém tanto em
comum com o prisioneiro € o captor. A principal preocupagdao de um refém
— autopreservagdo — faz com que s6 uma pergunta norteie virtualmente
todas as suas acoes: “Estou fazendo a coisa certa ou a coisa errada?”. Assim
como na relacdo entre prisioneiro € guarda, s6 o captor pode responder essa
pergunta. Assim como o prisioneiro que foi capturado e levado para o
cativeiro, a pessoa abusada ¢ agora dependente de novas informagdes para
definir um papel desconhecido. A pessoa abusada da feedback ao abusador
da mesma forma que o prisioneiro da ao guarda.

Digamos que vocé esteja em uma situacdo fisicamente extrema. Seu
parceiro d4 tapas, bate em vocé e encontra varias maneiras pérfidas de
deixa-la desconfortavel fisicamente. Vocé é forcada a entrar no modo
limbico. Sua amigdala estd em sobrecarga, entdo vocé exibe constantemente
os efeitos da emocdo negativa. Esse estado permanente desgastara sua
saude, sua aparéncia e sua mente. Voc€ ira figurativamente, e talvez
literalmente, tropecar pela vida, sem saber direito o que € certo ou errado.

Digamos que esteja numa versdo extrema da situacdo a partir de uma
perspectiva emocional. Talvez vocé ndo exiba os tracos fisicos do abuso,
mas apresenta caracteristicas idénticas as do prisioneiro de guerra,
capturado no campo de batalha e conduzido através dos portdes do inferno
e adentrando o complexo do inimigo. Ao fazé-lo, vocé ouve
constantemente, de alguma forma, “Seu idiota. Sua besta. Vocé ndo chega
aos meus pés; € impossivel”. Em certo momento, isso comeca a afeta-lo e
voce se sente sem qualquer valor.

Nos dois exemplos, quando vocé mergulha numa percepcao de que nao
vale nada, sua resisténcia a qualquer tipo de pressdo comeca a cair. Vocé
tem os aparatos de uma vitima, os rituais de uma vitima, assim vocé
facilmente preenche o papel de uma vitima. E assim que vocé se adapta a
situagdo. Vocé confere ao “guarda” — isto €, seu parceiro ou parceira — oS
poderes maximos para ditar como e quando vocé se ajustara a ele ou ela. A
pessoa o leva a esse ponto, pois sua meta ¢ realizar a remogdo sistematica
de sua identidade. Invariavelmente, um elemento-chave desse fendmeno € o
enclausuramento da vitima — separacdo da familia e dos amigos. Vocé
comega a internalizar cada palavra, porque ndo tem informagdes advindas



da familia e dos amigos sobre sua inteligéncia, charme, aparéncia e valor.
Quando vocé ¢ sequestrado, assim como o prisioneiro, vocé€ comega a ver
tudo em preto e branco. Se vocé queimar o jantar, deve ser uma péssima
cozinheira. Um acidente de carro e um jantar queimado significam que vocé
ndo faz nada direito. A danga da sua vida cotidiana e o papel que vocé
desempenha nela fogem do controle. O resultado final ¢ que tudo se torna
pessoal. Um ataque a um de seus filhos pode chegar a ser um alivio, e vocé
pensa: “Pelo menos desta vez ndo foi comigo”.

Da mesma forma que um prisioneiro de guerra, voc€ comega a pensar
que um ambiente dominado por um guarda ¢ normal. Vocé sequer percebe
enquanto a situagdo piora cada vez mais. Essa ¢ a versao humana daquele
mito sobre os sapos: ponha um sapo numa panecla de agua quente ¢ ele
pulard para fora. Ponha-o na dgua fria e eleve a temperatura aos poucos; ele
ndo vai perceber a mudanca e fervera até¢ a morte. A propdsito, isso nao ¢
verdade, portanto aja como um sapo de verdade e pule quando a
temperatura subir!

COMO VOCE ACABOU SE TORNANDO A VITIMA E O QUE FAZER SOBRE 18507

Para o proposito da nossa discussdo, digamos que voc€ so tirava A na
escola, era a capitd da equipe de lideres de torcida e graduou-se com honras
em Quimica. Seus pais a consideravam a crianga modelo para seu irmao
cagula, um garoto obeso que nao se dava bem nos estudos. Para vocé, o
sucesso parecia inevitdvel. Vocé casou com um lindo advogado e teve dois
filhos, mas, 1a pelos trinta anos, sua vida se tornou um inferno. Ele nunca
bateu em voc€, mas vocé passa todos os dias sob o terror do abuso verbal —
ele critica de maneira implacdvel suas roupas, sua comida e sua celulite.
Vocé continua achando que ele s6 dizia essas coisas para ajuda-la, para
melhora-la. E claro que ele ama voce€; caso contrario, ele nem se importaria.
Assim sua vida segue até que a morte os separa. O que houve?

Esse ¢ um cendrio que vi muitas vezes com prisioneiros: sua caixa
interior contém orgulho pelas conquistas/medo de fracassar. Eu colho os
fatos enquanto converso com vocé sobre suas conquistas, € vejo a dor no
seu rosto e corpo quando falo sobre um fracasso, como ter sido capturado.
Faco coisas simples baseadas no seu medo de fracassar para manipula-lo.
Coloco duas latas de comida na sua frente e digo “Escolha uma. Essa sera
sua refei¢do de hoje”. Vocé escolhe uma e esta vazia. “Opa. Que pena, voce



escolheu a errada”. E claro, as duas latas estavam vazias. Ele vai receber o
jantar assim mesmo (€ ilegal negar comida a um prisioneiro), mas ainda
assim provei que ele ¢ um fracasso, pois darei a ele um jantar por pena.
Mostrei como sou 6timo € magnanimo; afinal de contas, eu sou o modelo.
Um incidente apds o outro, eu o convengo: “Vocé estd errado. Eu estou
certo”. Lembre-se sempre de que seres humanos precisam de interagao.
Mas se a Unica interacdo humana que vocé tem ¢ comigo, um homem
habilitado na arte de destruir sua autoestima, sua necessidade esta sendo
suprida de maneira doentia, o que, por fim, acabard com aquele impeto
dentro de vocé. Convengo-o de que a tnica maneira de se sentir digno outra
vez ¢ colaborando comigo, € voc€ comeca a acreditar em mim. Essa € a
Sindrome de Estocolmo. Faca o que eu quero e me diga o que preciso saber,
e vocé recobrara sua pessoalidade.

O marido do cenario ndo esta, necessariamente, perseguindo-a de forma
deliberada, embora alguns conjuges saibam exatamente o que fazer para
exercer seu poder sobre as companheiras. Contudo, independentemente de
sua motivagdo ou nivel de consciéncia a respeito disso, voc€ esta no
cativeiro.

Agora acrescente uma complicagdo: vocé tem um caso com o professor
do seu filho. Ele sempre a elogia por ter criado um aluno tdo exemplar e um
garoto tdo educado. Ele valoriza que vocé sempre chega na hora para as
reunides de pais e mestres. Talvez ele até seja bonitdo, mas o que mais lhe
atrai nele ¢ a forma com que ele honra o que existe dentro da sua caixinha:
orgulho pelas conquistas/medo de fracassar.

Essencialmente, isso em nada difere da pratica de mandar entrar o
“policial bonzinho” depois de ter lhe exaurido em um interrogatdrio. Surge
um colega de fala mansa que a corteja: “Alguém tio brilhante quanto voce
precisa saber disso...”.

Fuj4a DO CATIVEIRO

Héa diversas maneiras logicas de se libertar de um relacionamento
aprisionante, ¢ hd maneiras bizarras. Infelizmente, as ultimas parecem
muito mais faceis. A vizinha de um amigo se sentia abusada pelo marido,
entdo ela o denunciou para a policia por molestar seus filhos pequenos. Na
mente dela, essa mentira descarada era justificada. Sua mente lhe disse que



a autopreservacao tinha precedéncia sobre todo o resto, € que esse
estratagema exploraria a lei para manté-lo longe de casa.

Nao posso lhe dizer como sair de seu relacionamento abusivo, mas posso
afirmar que informagdes externas sdo absolutamente essenciais. Voc€ nao
pode recorrer ao seu proprio julgamento da situagdo para ter uma visao
mais clara; peca ajuda. Posso oferecer técnicas para rebater uma pessoa que
faz vocé se sentir uma prisioneira, numa tentativa de ajuda-la a restabelecer
um pouco de pensamento cognitivo. Elas sdo baseadas na nocao de que
vocé tem consciéncia de que a pessoa tentou, consciente ou
inconscientemente, condiciona-la a aceita-lo como uma figura de autoridade
suprema € que vocé precisa tomar atitudes praticas para mudar isso.
Comece tentando mudar as regras gerais sobre discussdo, criticas e até
papos descontraidos.

e SO discuta sobre assuntos dos quais tenha dominio (ver Capitulo
9): neste exato momento, uma horda de psicologos e conselheiros
matrimoniais querem minha cabeca por dizer a vocé como discutir
com seu conjuge abusivo. Em resposta, sé posso dizer que este ¢ um
livto sobre técnicas de interrogatorio para investigar, defender,
sobreviver e prosperar. Deixo a terapia com os terapeutas.

e Nio fique na defensiva: ao filmar We Can Make You Talk para o
History Channel, uma das prisioneiras era uma americana exuberante,
descendente de uma familia do Sri Lanka. Em uma abordagem de
jogar o orgulho para baixo, que ¢ o que o mau marido faz nesse tipo de
cenario, um dos interrogadores zombou de seus “quadris largos de
parideira”. Olhando bem nos olhos dele, ela respondeu que gostava de
ter quadris de parideira, pois ela queria ter filhos algum dia.

e Aprenda a sabotar uma discussdo que esta esquentando: essa ¢
uma técnica comum em coquetéis que também pode ajudar a evitar
uma discussao dentro de casa. Vocé€ percebe estar sendo sugada para
dentro de uma conversa sobre um discurso politico controverso, entao
vocé€ pega uma unica palavra ou frase e persegue uma diregdo
diferente: “Minha prima assistiu a esse discurso um dia antes de dar a
luz suas gémeas”. Dessa forma, vocé corre o risco de suscitar uma
critica sobre “como voc€ ndo consegue seguir uma linha logica de
pensamento”’ou qualquer coisa que soe “vocé ¢ muito burra para essa
conversa”. Esteja preparada para isso, € deixe que sirva como lembrete
de que precisa procurar ajuda de um terapeuta imediatamente.
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Carituro 11

TOME AS REDEAS DA SITUACAO

A orientagdo proposta neste capitulo visa focar na participacdo € na
organiza¢dao de reunides € encontros que tenham proposito, assim como o
tiveram minhas “reunides” com prisioneiros. Além disso, este capitulo
também ajudara o leitor a encontrar utilidade em reunides recorrentes de
trabalho que, independentemente de terem ou nao qualquer ponto relevante
a ser discutido, costumam acontecer com frequéncia.

PLANEJAMENTO E PREPARACAO

A maioria dos empresarios que conhe¢o diz nunca ter sido aconselhada
sobre esta importante questdo: antes de qualquer reunido empresarial,
explore todo tipo de documentos disponiveis sobre a pessoa ou companhia.
Leia artigos, pesquise referéncias on-line € o que mais estiver disponivel
para adquirir o maximo de conhecimento prévio sobre a pessoa (ou
empresa) com quem vier a se encontrar. Mas como eu sei que a maioria das
pessoas nao faz isso? Porque, em nossos encontros, elas sempre tagarelam
sobre si mesmas e fazem perguntas superficiais sobre mim. Se tivessem
pesquisado o minimo, saberiam que sou um consultor de negdcios diferente
justamente por ser um especialista em interrogatorios, assim ndo perderiam
tempo com perguntas vagas e irrelevantes.

Muito do que vocé aprende sobre seu “objeto de estudo” talvez nunca
venha a tona durante a conversa, mas seu conhecimento profundo pode vir a
afetar o modo como alcancara o resultado desejado.

Pois bem, depois da leitura de artigos e quaisquer outras referéncias
encontradas, questione pessoas que ja tenham se relacionado previamente
com seu contato principal, ou seja, individuos que tenham trabalhado ou
tido contato com seu “sujeito” no passado por meio de conexdes sociais ou



empresariais. Tenha em mente que ndo entregar todas as informagdes de
primeira € uma caracteristica da natureza humana, por isso, o fato de, ao
serem questionadas, as pessoas, muitas vezes inconscientemente, deixarem
de fornecer alguns detalhes sobre seu interesse principal ¢ normal. “O que
mais vocé pode me contar sobre essa pessoa?”’ ¢ uma boa pergunta para
obter fragmentos pertinentes de informagdo que inicialmente ficam
guardados.

Interrogadores coletam informacdo de pessoas proximas ao prisioneiro —
nesse caso, os guardas. No mundo dos negocios, contudo, os colegas de
trabalho fazem a vez dos guardas. Se vocé tiver acesso a um deles — a
recepcionista, por exemplo —, € possivel, casualmente, fazer perguntas que
contribuirdao para que seu encontro corra com mais tranquilidade.

“Tenho uma perguntinha breve sobre nossa reunido amanhd. A pessoa
responsavel pode me atender agora?”

“Ndo serd possivel, ela esta em reunido pelos proximos trinta minutos.”

“Ela parece uma pessoa ocupada. Viaja bastante também?”’

Com tais abordagens, as pessoas associadas, mesmo sem querer, lhe
dardo mais informacao sobre sua fonte primaria do que ela mesma faria em
uma reuniao.

Vocé deve realizar essas perguntas nao apenas para adquirir insights
sobre os diferentes papéis daquela pessoa, mas também ter uma ideia de
suas prioridades e entender o modo como ela trabalha. Esse tema sera mais
aprofundado a seguir.

Outros elementos criticos de preparacdo incluem as seguintes
orientacoes:

e Instrua meticulosamente qualquer pessoa que vocé leve a reunifio:
certifique-se de que um ndo interrompa o outro e que ambos saibam
quem define as regras, quem faz as perguntas dificeis € quem encerra a
reunido. Combine sinais que indiquem quem assume a parte seguinte
da questdo, quem serd o responsavel por comprar o almog¢o ou
quaisquer outros assuntos que possam surgir.

e Tenha seu material de apoio a mao: ndo fique vasculhando seus
pertences em busca de uma tabela e nem perca tempo fugando nos
arquivos do seu computador procurando o documento de que precisa.

e Vista-se de acordo: suas ideias precisam assumir um papel e refletir
em vocé como um todo. Dessa forma, escolher uma vestimenta que
cause boa impressio faz toda a diferenca. Voc€ pode parecer



pretensioso, subserviente, profissional, sexy, infantil, desleixado, tudo
depende do traje escolhido, da cabeca aos pés.

SELECIONANDO AS MELHORES TATICAS PARA
EXERCER INFLUENCIA

Nos negocios, os elementos usados para exercer influéncia espelham
aqueles usados com prisioneiros. Contudo, cada fator exige uma abordagem
diferente. E claro que vocé ndo vai gritar e nem dar socos na mesa quando
estiver lidando com uma situagdo de negocios. Ainda assim, pode ser
categorico ao mostrar com bastante clareza e magnitude todo o impacto do
problema antes de se oferecer para conserta-lo. Lembre-se de que a tatica
para ganhar influéncia deve ser trabalhada apenas depois, quando todo o
resto ja estiver em pratica. Entender e conhecer o estilo, o tipo, a posicao e
as necessidades daquela pessoa lhe possibilita também encontrar o ponto
fraco dela. Deve-se chegar a um ponto extremo: nele, vocé serd a Unica
pessoa capaz de solucionar o problema do outro; caso contrario, ele
continuard a sofrer sozinho. Esse método ¢ a ferramenta que o ajudara a
criar, aumentar ou suturar essa ferida — por um preco.

Ao participar de uma reunido, tenha pleno dominio dos seguintes topicos:

e Estados fisicos e mentais: um ceEo cuja empresa estd no topo do
mercado de agdes e acabou de sair na capa da Forbes tera um tipo de
estado mental. Por outro lado, o cEo de uma companhia em queda
estara desesperado e obcecado por solucionar seus problemas. O
estado mental também pode influenciar o conforto fisico da pessoa, o
que geraria uma necessidade de se cercar de mordomias
reconfortantes. Contudo, tanto a idade como a experiéncia podem
mitigar essa necessidade.

e Idade e experiéncia: ha quanto tempo essa pessoa esta em sua posi¢ao
atual? Por quanto tempo esteve em uma posi¢do similar? Um
executivo que ja tenha trabalhado com muitas empresas de alto nivel
talvez ndo se abale com a queda do mercado de acdes. Na verdade, se
essa pessoa for mesmo um funciondrio exemplar, vai se ver
exatamente onde gostaria de estar, pronta para explodir de genialidade
e poder. Mesmo sem ser perita na drea, uma experiéncia de
gerenciamento de problemas a longo prazo pode ter causado Otima
adaptacdo ao estresse, assim como prisioneiros de longa data



desenvolvem mecanismos de autodefesa para se tornarem menos
sensiveis ao proprio enclausuramento.

e Background: essa pessoa construiu a empresa do zero ou cresceu por
meio de outras companhias, assumindo a lideran¢a de um novo lugar?
Ela teve seu ponto de partida no maior escaldo do poder corporativo
gragas a algum mentor ou a algum contrato de sorte? O contraste aqui
ocorre entre alguém que sente muito orgulho e confiangca na propria
posicao e alguém que ainda esta tentando encontrar seu lugar no
mundo corporativo.

e Duracio do encontro: vocé passard uma hora ou uma tarde com essa
pessoa? E alguém que vocé vera todos os dias por um periodo de
tempo? Se ndo tiver certeza da resposta para essas perguntas, entiao
perdeu o seu poder de influéncia — voc€ ndo ¢ mais o interrogador,
agora € o prisioneiro.

REGRAS BASICAS PARA UMA REUNIAO

Quantas vezes vocé se sentou em uma sala de espera e aguardou o inicio
de uma reunido se perguntando se o objetivo de tal encontro seria impedir o
progresso da empresa, postergar acodes, atrapalhar o cronograma ou
acariciar o ego de alguém? Tudo isso parece bastante similar com o que um
prisioneiro habilidoso faria na hora do interrogatorio. Sendo assim, ndo
permita que sua reunido seja minada. Crie algumas regras para vocé e para
qualquer outra pessoa que seja sua interlocutora nesse encontro.

J4 no comego, verbalmente informe os topicos aos participantes, ainda
que ja tenham sido notificados por e-mail ou por meio de algum aviso
formal:

e Cronograma.

e Tempo disponivel para discutir o cronograma.

e Como passar de item a item do cronograma (apresentacdes, uma
abordagem “organica” guiada por meio de discussdes, € assim por
diante).

e Problemas ou questdes dificeis que serdao discutidos.

e Papéis que todos devem assumir (especialistas em determinados
assuntos, consultores, secretariado etc.).

e Resultados desejados.



Lembre-se de que a autoridade ¢ algo dado, ndo exigido. Em outras
palavras, sdo as outras pessoas, por meio da maneira como respondem a
vocé, que lhe conferem autoridade. Ao deixar claro que ha um plano para a
reunido, ainda que esteja cercado de inimigos, as pessoas se sentirdo
inclinadas a enxergé-lo como uma figura de autoridade.

Em uma reunido entre duas pessoas, na qual vocé€ ¢ a encarregada de
expor seus argumentos a outra que tomara as decisdes da empresa, por
exemplo, ¢ possivel usar a mesma técnica, embora de modo mais sutil:

* Cronograma: “Obrigada por aceitar me encontrar para discutir o
contrato”.

e Tempo disponivel para discutir o cronograma: “Nos tinhamos
combinado quarenta minutos. Esse periodo de tempo ainda ¢ valido?”.
Use palavras que tenham significado e soem como obrigacao.

e Como passar de item a item do cronograma: “Tenho algumas
perguntas preparadas. Tudo bem se comecarmos por elas?”.

e Peca sugestoes a pessoa com relacao as listas de seu cronograma:
isso faz com que a lista também seja dela.

e Problemas ou questoes dificeis que serdo discutidos: “Essas sdo as
questoes-chave que eu gostaria de debater. Tem algo que vocé gostaria
de acrescentar?”.

e Papéis que todos devem assumir: antes mesmo de entrar na reunido,
vocé decide se serda o dangarino que conduzird ou se seguira 0s passos
do outro. Sera o dangarino com passos inovadores e diferentes, ou
aquele que segue os passos de danga marcados com pegadas no chao?
Também cabe a vocé decidir com quem quer dancar e qual serd o papel
de todas as outras pessoas do grupo.

* Resultados desejados: “Espero resolver todas as suas preocupacgoes €
dar respostas diretas a todas as suas perguntas, a fim de que vocé
consiga tudo o que deseja com esse contrato”.

LOCALIZACOES PARALELAS AO SEU OBJETIVO

Vocé com certeza ja ouviu falar dos trés aspectos mais importantes no
ramo imobiliario: localizacao, localizacao e localizagdo. O local que vocé
escolhe para sua reunido também € muito importante, assim como o
tamanho do seu territorio.



A posi¢do que vocé€ assume a mesa importa. Se ndo importasse, por que
as figuras tradicionais paternas sempre se sentariam a cabeceira da mesa?
Por que os presidentes corporativos sempre se sentam a cabeceira da mesa?
Simples, porque isso importa. Marcar e estabelecer o proprio territoério sao
questoes primordiais para os humanos, assim como para os outros primatas.

Ao escolher um lugar para se sentar durante uma reunido, escolha um que
o ajude a causar a impressao certa. Isso ndo significa que vocé deva agir
como se fosse conduzir a reunido, se ndo for esse seu trabalho. Muito pelo
contrario, ao se encontrar com um cliente, por exemplo, vocé fara questao
de lhe oferecer a cabeceira da mesa, esperando que ele se sinta honrado
com a posicao.

Geralmente, quando as pessoas chegam para uma reunido ¢ comegam a
espalhar seus papéis, suas pastas e celulares na mesa, elas estdo
reivindicando aquele territorio. Assumem uma postura ereta — mesmo sem
perceber — e tornam-se maiores, mais altas, mais altivas. Inconscientemente,
o grupo presta atencdo nos lugares a mesa e acredita que as pessoas
sentadas nos melhores lugares sdo as mais importantes.

Um amigo meu trabalhou por muitos anos como consultor de empresas
comerciais de grande porte. Por acreditar que cada uma das trinta pessoas
sentadas 2 mesa era um membro importante da companhia, o anfitrido
arrumava as cadeiras de modo equidistante. Quando as pessoas entravam na
sala, viam que os lugares eram todos paralelos. Contudo, a consultora
sempre tinha folhas de apoio e panfletos para entregar ao grupo. Sendo
assim, vendo seu territorio invadido por pessoas dos dois lados,
reivindicando seus materiais de apoio € seu espaco, ela comegou a pedir
uma mesa extra para organiza-los. Essa atitude de tomada de territdrio
tornou-se tao corriqueira durante as reunides, que, automaticamente, o
proprio grupo cedia mais espago a ela. Como consequéncia, ficavam
ansiosos para receber os panfletos, pegando-os antes mesmo do fim da
reunido. A consultora causava uma dupla impressao: a de ser uma pessoa
importante (por precisar de mais territdorio), mas também de ser generosa
(dava aquilo que eles queriam).

Quando convocado para uma reunido, sente-se sempre do mesmo lado da
mesa em que se sentou a pessoa responsavel pelo encontro. Se possivel,
sente-se ao lado dela. Essa proximidade leva a dois resultados: criar uma
associacao entre vocé e aquela figura de autoridade, e tornar menos
provavel um confronto direto entre vocés dois. Além disso, caso vocé esteja



em pé¢, fazendo uma apresentagdo, e seja confrontado por alguém da sala,
caminhe até aquela pessoa. Fique parado na frente dela enquanto
conversam. Quanto mais perto estiver de uma pessoa, mais dificil sera para
ela gritar com voc€. A postura ereta ¢ tremendamente poderosa e
intimidante, em especial enquanto vocé€ estiver segurando um bastao,
figurativamente falando (como autoridade), ou ndo (ponteiro laser).

Seu objetivo ndo deve ser reduzir o conflito, mas, sim, saber administra-
lo a fim de realizar uma disputa de poder. Usei essa tatica na primeira
reunido de The Guantanamo Guidebook com pessoas de um canal de
televisdo do Reino Unido. Assim que entrei na sala, vi uma mesa com
formato de ferradura. Em um lado da mesa, estavam sentados a chefe do
canal, a advogada dela e seis pessoas da equipe de producao. Do outro lado,
estavam um conselheiro militar € o que imaginei ser o psicélogo do projeto
— alguém para garantir o bem-estar dos voluntarios. Sentei-me ao lado dele.
Escolhi aquele lugar intencionalmente para que todas as palavras
pronunciadas por mim parecessem ter sido ditas por nos, ou melhor, por ele.
Comecei o discurso com: “A primeira coisa com a qual estou preocupado ¢
o bem-estar dessas pessoas. Elas vao sair daqui com muita bagagem.
Preciso ter certeza de que serdao muito bem cuidadas. Afinal, o processo
judicial sera de vocés, mas a consciéncia ¢ minha”. Fazendo isso, estabeleci
uma preocupacao primdria que eles ndo poderiam confrontar. O produtor,
entdo, trouxe a baila a ideia de usar o Alcordo como ‘“arma” de
interrogatério. Fui bastante severo: “Ouca atentamente ao que vou lhe dizer.
Isso ndo vai acontecer. Essa € uma questdo €tica. Nao vamos andar com o
Alcordo por ai como se ndo fosse nada. Nao tem qualquer relacdo com o
que acredito ou deixo de acreditar. Isso tem relagdo com a religido de um
grande grupo de pessoas, ndo s6 com os ‘caras maus’ . Eles insistiram e
insistiram, mas, no fim das contas, o “lado bom” da mesa prevaleceu.
Tornei-me um especialista em garantir o bem-estar da equipe e dos
voluntarios.

LIDANDO COM QUESTOES CONTROVERSAS

Outro tipo de disputa de poder relaciona-se com a sua inten¢ao de ser
indicado para se sentar a cabeceira da mesa. Seus rivais também estardo na
reunido. Comparado a eles, talvez voce seja relativamente desconhecido na
competicdo. Assim, uma boa estratégia € usar questdes controversas para se
estabelecer como um criador de aliancas. Mantenha-se neutro, mas aponte



diretamente como os outros candidatos estdo em lados opostos. Se
conseguir fazer com que parecam em desacordo com o resto do grupo, tera
a oportunidade de parecer superior a eles.

Por outro lado, se estiver competindo diretamente com outra pessoa e
disposto a ganhar a qualquer custo, force-a a entrar em um debate com
voc€. Aborde um topico que fara com que ela se comporte de maneira
emocional. Sua intenc¢do ¢ agir de modo que ela deixe transparecer emogoes
negativas, que se comporte mal na frente do grupo. Apos a altercagao,
contudo, lembre-a, publicamente, de que o debate ¢ apenas sobre questoes
gerais, nao algo pessoal. Seu objetivo com isso € projetar uma autoridade
presidencial para transmitir a ideia, nas palavras de Alexander Haig depois
da tentativa de assassinato do presidente Ronald Reagan, de que: “FEu estou
no controle aqui”.*

Uma questdo comum de discordancia nas reunides € o fato de as pessoas
sempre divergirem sobre como se deve resolver um problema especifico.
Use perguntas controladas, perguntas condutoras e perguntas repetidas, e
tente fazer o grupo refletir sobre elas. Uma coisa € certa: pode-se esperar
uma decisdo ruim em um grupo no qual o ganhador do debate foi quem fez
o maior barulho e causou o maior transtorno.

Em uma reunido individual, ocorrem situagdes que exigem mais tato,
pois costumam envolver medidas disciplinares, ou at¢ mesmo demissdo. Ao
demitir alguém, vocé pode se distanciar da ansiedade do momento agindo
como se demitisse a funcdo, € ndo a pessoa. Vocé deve ser capaz de dizer:
“Isso nao tem nada a ver com sua personalidade, mas, sim, com seu
desempenho”. Um elemento de planejamento e preparacdo pode ajudar
nessa situacdo. Realize aconselhamentos mensais com seus funcionarios,
independentemente do desempenho deles. Se alguém se sair bem, faga um
aconselhamento por escrito. Se alguém se sair mal, faga um
aconselhamento por escrito. Escreva tudo o que for bom, a esquerda, e tudo
o que for ruim, a direita. Quando aquele funciondrio estiver em uma
situacdo delicada, olhe para aquele aconselhamento escrito. Deixe que a
folha de papel guie o seu julgamento.

Em uma reunido, independentemente do nimero de pessoas, se aprender
a manipular efetivamente os papé€is, vocé tera um enorme controle sobre as
questdes controversas. Deve trazer a pessoa certa para a danga e convidar
aquela (ou aqueles) com quem deseja dancar. Nao € necessario prever que
papel os outros vao representar na reunido, mas voc€ pode partir da



premissa de que um papel s6 pode ser mantido enquanto existir contexto
para ele. Por exemplo, peca a um ator que esteja interpretando o rei Arthur
na peca Camelot que atue, de uma hora para outra, em uma obra sobre
gangues urbanas. Ele serd incapaz de se manter no personagem, pois, ali,
ninguém vai trata-lo como trataria o rei Arthur de Camelot. Ninguém ali vai
enxergad-lo como a um rei. E se, ainda assim, ele insistir em continuar nesse
personagem, a atuagdo se tornard comica por conta da discrepancia entre ele
€ 0S outros atores.

O que o ator precisa fazer para “continuar no personagem’? Deixar o
roteiro para tras e redefinir o papel. Em uma reunido contenciosa com um
CEO, por exemplo, vocé pode usar outros aparatos, informagdes de
background e os proprios papéis e rituais, a fim de mudar o contexto e
for¢ar uma troca. Aborde questdes controversas, torne o problema dele seu,
e use linguagem corporal que sinalize for¢a e acolhimento. Como resultado,
0 CEO volta a ser o cara enérgico e relaxado que ndo se importava com o
conselho de diretores ou com a campanha de um novo produto. Tente trazer
a tona a pessoa que um dia deu origem a empresa.

Nas relagdes pessoais, fazemos isso o tempo todo. Imagine que seu
conjuge chegue em casa depois de um dia estressante de trabalho, ainda no
papel de funcionario infeliz. Seu papel ¢ assumir um ar maternal até que ele
abandone a carranca e se transforme em uma crianga feliz ¢ mimada. O
truque, se € que existe um, consiste em se comprometer por inteiro com o
papel que vocé se propds a assumir, como um bom ator faria.

Tive uma reunido dificil com alguém de uma empresa para a qual
trabalhei como consultor. Essa pessoa for¢cou a barra e me confrontou de um
modo que considerei bastante inapropriado. Eu disse: “Olha, conheco seu
filho e tenho muito respeito por ele. O nome dele, para mim, € sinénimo de
integridade”. Esse homem passou muitos anos da vida criando o filho para
que se tornasse um bom homem, entdo, ao dizer tais palavras, consegui
fazer com que o papel paterno dele tomasse o lugar do papel do homem
durdo e grosseiro que me confrontava. Naquele momento, apesar da alta
posi¢ao dele na empresa, retomei o controle, € pudemos seguir adiante.

Alexander Meigs Haig foi um general do Exército dos Eua e Chefe de
Gabinete durante os mandatos de Nixon e Gerald Ford, bem como
Secretario de Estado de Ronald Reagan. O episddio citado refere-se a
tentativa de assassinato sofrida pelo ex-presidente Ronald Reagan, em 30 de



marco de 1981. Apos o atentado, Haig teria dito a imprensa a célebre frase
“m in charge here”, dando a enteder que estaria no comando da Casa
Branca enquanto Reagan estivesse em recuperacao. (N.E.)



CapriTuLo 12

CONDUZA A ENTREVISTA

O objetivo deste capitulo € evitar que vocé€ seja a vitima em uma
entrevista ou negociagao salarial, independentemente do lado da mesa em
que estiver. Vocé deve estruturar a experiéncia para obter o resultado
desejado.

Primeiro, tenha isto em mente: o trabalho envolve diferentes papéis, logo,
antes de ir a uma entrevista ou conduzir alguma, assuma o papel
apropriado. Em uma entrevista de emprego, vocé nao ¢ o pai, o conjuge, o
paquera, o tenista ou o comediante. Vocé esta vendendo uma solucdo. Se
nao houvesse problemas, por que, entdo, a empresa procuraria alguém que
os resolvesse? Descubra a gravidade da ferida e se mostre capaz de curar
essa dor.

Outro ponto a considerar ¢ que seu chefe certamente tem expectativas a
seu respeito, esteja vocé perto ou longe do topo de sua empresa. Tal arranjo
ndo ¢ uma via de mao Unica. Por isso, logo depois de ser contratado,
esclareca a seu chefe as expectativas que vocé carrega. Desde metas postas
no papel até levantamentos regulares, deixe claro que tipo de
comportamento ird ajuda-lo a realizar um bom trabalho.

CONDUZINDO UMA ENTREVISTA DE EMPREGO

Antes de entrar na entrevista, tenha duas coisas em mente. Primeiro, vocé
nao precisa ser o melhor que existe, mas deve ser o melhor pelo prego que
esta pedindo. Vocé representa o produto que esta vendendo, e este precisa
ter um custo-beneficio 6timo. Em segundo lugar, saiba que a probabilidade
de alguém aparecer com um conjunto de habilidades idéntico ao seu € rara,
mas a percepcdo pode ser a de que muitas pessoas tenham exatamente os
mesmos talentos que vocé€. Por isso, vocé deve se diferenciar da multidao.



Responda a esta pergunta: “O que estou trazendo a mesa que outras pessoas
nao tém?”. Se os candidatos com sua experiéncia e educacdo apresentarem
A, B € C, quais serdo os seus D € E? Seu principal diferencial pode ser um
bom amigo que trabalhe para o jornal local.... Use isso! Ou, talvez, vocé
fale fluentemente trés idiomas. Diga isso e explique a importancia dessa
competéncia. Por exemplo, o arabe nao ¢ a lingua mais 1til para os negdcios
na América do Norte, mas eu ndo hesitaria em lembrar a um potencial
empregador que uma mente capaz de se adaptar a novas formas de pensar €
inestimavel.

Na entrevista, faga certos movimentos logo no inicio do processo para
estabelecer uma medida de controle. Isso pode ser tdo simples quanto se
inclinar um pouco quando vocé€ balancar a mao da pessoa. Se ela se curvar
para tras, a fim de manter o proprio espago, ja esta cedendo algo.

Mais do que isso, vocé precisa se projetar imediatamente como uma
pessoa de carne e osso. E muito mais dificil dizer “ndo” a um ser humano
com quem vocé forjou uma conexao do que a um curriculo que, por acaso,
tem um rosto € um corpo ligados a ele. Isso mostra o valor do papo de
elevador. S6 de falar sobre o clima chuvoso ou do fato de vocés dois terem
crescido em uma fazenda, ¢ possivel cativar o outro. Mas esteja atento a
qualquer reacao desconfortavel enquanto faz isso. A pessoa pode ter tempo
limitado para essa reunido e talvez tente sinalizar que vocé deve chegar
rapidamente ao ponto. Nesse caso, corte logo o bate-papo.

Agora, vire a mesa: imagine que voc€ seja o entrevistador. Talvez queira
tratar logo dos negocios para poder, confortavelmente, dizer “ndo”. Entao,
responda a tentativa de bate-papo com uma resposta curta e va diretamente
as questoes relacionadas ao trabalho.

Confira imediatamente as barreiras. Elas podem ser uma mesa, um
computador, a posicdo das maos sobre a escrivaninha — qualquer coisa que
esteja entre voce€ e a outra pessoa. Assim, € necessario determinar logo de
cara se essas barreiras vao ajudar ou prejudicar a sua entrevista.

Como observado no Capitulo 11, o lugar escolhido na mesa projeta uma
mensagem. Na medida do possivel, tire proveito disso em uma entrevista de
emprego, bem como em reunides com seus colegas. Chegue cedo para a
entrevista; com sorte, alguém vai lhe mostrar um lugar onde vocé possa
encontrar uma ou varias outras pessoas da empresa. A situacdo ideal ¢ que
vocé permane¢a em uma sala enquanto diversas pessoas entram e saem da
entrevista. Nesse caso, voc€ pode afastar um pouco a sua cadeira da mesa



para remover a barreira e estabelecer uma atmosfera amigavel, como se
acolhesse alguém no seu espaco. Se possivel, incline também a outra
cadeira para que vocés paregam parceiros em uma conversa.

Outra boa alternativa ¢ se posicionar do lado oposto da mesa, caso vocé
veja uma barreira que possa ajudar — por exemplo, escondendo as pernas
que vocé agita quando fica nervoso. Quando coberto da cintura para baixo
por uma barreira, voc€ ndo transmite tanto estresse.

Vocé também pode usar uma barreira quando souber que varias pessoas
irdo se encontrar ao mesmo tempo. Nesse caso, ¢ possivel colocar as
cadeiras dos outros de maneira relativamente proxima umas das outras, do
outro lado da mesa, posicionando apenas a sua na outra extremidade, como
se aquele fosse o seu escritorio e aquela, a sua mesa. Esse arranjo lhe dara,
subliminarmente, certa autoridade.

Outra possibilidade ¢ seu entrevistador convida-lo a se sentar em uma
mesa ja “marcada” como dele. Por exemplo, pode haver livros e revistas
sobre a mesa que fica entre vocés. Essa papelada fortalece a barreira, entao
vocé deve se livrar dela o quanto antes. Ha duas escolhas: encontrar algum
modo de reduzir a barreira ou um jeito de se mover por tras dela. Voc€ pode
fazer isso mostrando muito interesse em algo, e entdo movendo o objeto
para o lado. Pode também apenas se sentar em uma cadeira diferente, mais
proxima do entrevistador, talvez na premissa de que vocé gostaria de lhe
mostrar algo.

Estabelecer lago emocional (rapport) depende da sua preparagao prévia —
0 que vocé conhece sobre o entrevistador e a empresa — e das informagoes
que vocé capta por meio da linguagem corporal e de outras mensagens
durante a entrevista. Por exemplo, uma mulher segura de si pode se
conectar rapidamente, em um nivel emocional, com seu potencial chefe (ou
cliente) se ela souber que na vida dele hd uma mulher com certos tragos de
personalidade. Vendo uma foto da esposa desse homem em que esta veste
um tailleur, ela poderia dizer: “Conheci uma advogada chamada
MacDougal. Por acaso ela ¢ a sua esposa?”’. Se ele disser: “Nao, minha
esposa ¢ lobista de empresas farmacéuticas”, a pessoa passa a ter
informacdes importantes. Se ele disser: “Nao, o Unico contato da minha
esposa com doutores € no clube”, entdo isso tem um significado bastante
diferente. De qualquer forma, ele esta a vontade e atraiu (presumimos) uma
mulher profissional bem-sucedida.



Para reforgar a conexdo, use uma linguagem corporal que projete
caracteristicas simpaticas, que facam voceé parecer alguém com quem seria
um prazer trabalhar (honestidade, interesse genuino, energia etc.). Espelhar
os gestos alheios ajuda a estabelecer certo nivel de conforto, mas vocé deve
ter cuidado para ndo se tornar uma espécie de mimico. Sorria, mas nao
aquele sorriso muito chamativo ou amarelado. Use o mais natural, o que os
seus amigos veem nos seus momentos de descontragao.

Quando vocé € o candidato, deve ficar alerta a qualquer sinal facial ou
movimento do corpo que indique estresse. Essa pessoa esta entrevistando
vocé, entdo, por que ela estaria estressada? Talvez algo em voc€ a deixe
tensa, alguma coisa que ela ndo poderia dizer nem se perguntasse. Talvez
ela saiba que vocé€ nao € a pessoa certa para o trabalho, mas ndo consiga
encontrar uma maneira educada de dizer: “Isso nao vai funcionar, vocé
pode ir embora”. Se vocé notar os olhos do seu entrevistador baixos e
voltados para a direita, por exemplo, significa que ele chegou a um estado
emocional que complicard o seu projeto, a menos que vocé saiba
exatamente como aliviar a dor dele.

Seu entrevistador pergunta sobre uma de suas fraquezas. O que vocé
responde? Deve driblar esse assunto o quanto antes para voltar a um ponto
mais vantajoso. Sua oportunidade de trabalho pode ser para diretor de
vendas regionais de uma empresa de softwares corporativos, por exemplo.
Entdo lhe perguntam como venderia softwares de gerenciamento de
projetos, quando seu forte €, na verdade, comprar softwares. Um caminho
possivel seria dizer: “Acabei de ler um artigo sobre a complicacdo que ¢
para os executivos decidir que tipo de gerenciamento de projetos e
softwares eles devem comprar. Pela minha experiéncia, sei que vocé pode
reduzir o aborrecimento de comprar software dizendo...”. Uma oOtima
abordagem ¢ se apresentar com a voz do cliente: “Eu entendo esse
sofrimento”.

Por outro lado, se vocé € o entrevistador e percebe essa artimanha,
sempre pode voltar para seu proprio planejamento: quais respostas sao as
mais importantes para vocé? Se a pergunta sobre o software de
gerenciamento de projetos estava no topo da sua lista, entdo vocé deve
simplesmente dizer: “Muito interessante. Mas como essa li¢do se aplica ao
software de gerenciamento de projetos?”. Como entrevistador, vocé tem
uma vantagem inerente. Use isso. Nao precisa ser grosseiro, mas sempre
pode reafirmar sua pergunta de um jeito diferente. “O que estou procurando



¢ alguém que seja bom em vender o nosso novo produto para grandes e
médias empresas. Entdo preciso saber disso.”

Nesse ponto, o entrevistado poderia seguir duas rotas: uma
autodepreciativa e veridica, e a outra, mentirosa. Uma admissao
autodepreciativa deve ser honesta, mas precisa apresentar algo favoravel
antes: “Meu conhecimento sobre os requisitos da empresa € as pessoas que
tomam decisdes de compra sdo inquestionaveis. Mas, infelizmente, eu nao
tenho muita experiéncia com softwares de gerenciamento de projetos”. O
mentiroso, porém, seguiria uma rota diferente, talvez algo assim: “Vendi
dez milhdes de dolares em softwares para empresas (essa € a parte
verdadeira), e isso inclui muitos softwares de gerenciamento de projetos
(essa parte ¢ mentira)”. Se vocé for bom nisso, e souber conduzir.

Um fato patético ¢ que, todos os dias, muitas pessoas conseguem
empregos justamente contando mentiras como essa — mais uma razao para
estudar as licoes deste livro.

Ai vao quatro dicas Uteis para uma entrevista de emprego:

1) Mostre-se uma pessoa real: se sua principal motivacdo para se
candidatar a um determinado emprego for ficar perto de casa, melhore sua
apresentacao de qualificagdes com uma admissdo honesta: “Tenho filhos
pequenos em casa e nao quero ficar longe deles por conta de viagens
longas. Sei que sou adequado a esse trabalho e ficaria especialmente feliz
por trabalhar aqui, porque assim estaria perto da minha familia”.

Certa vez, ao realizar entrevistas para a Trane, perguntel a um homem
que queria se transferir para uma posicdo melhor: “Por que vocé esta na
Trane? Vocé ¢ fluente em mandarim, ndo ¢? Se ama linguas, certamente ¢
romantico, € o0s romanticos ndo cabem bem no negoécio de ar-
condicionado”.

A resposta dele foi elegante e honesta: “Eu vivi o lado romantico da
minha personalidade amando minha esposa e minha familia”. Entdo eu lhe
disse: “Essa ¢ a coisa mais honesta que alguém ja me disse em uma
entrevista de emprego. Honestamente, isso significa muito para mim”. Ele
conseguiu o trabalho.

2) Nao se desvalorize e evite discutir seus pontos fracos: uma diretora
de recursos humanos me perguntou uma vez: “O que vocé€ ndo faz bem?”.
Eu respondi: “Vocé ndo precisa se preocupar com isso. Conhe¢o minhas
fraquezas e garanto-lhe que elas ndo impedirio meu bom desempenho”.



Como se pode imaginar, isso atraiu chumbo grosso: “Vocé deve falar de
suas fraquezas com seus colegas de trabalho. Isso deixa a equipe melhor”.
Eu disse a ela que essa era a estratégia dos comunistas. Como Mao Tsé-
Tung, ela usava a tatica de convencer as pessoas a admitir o que haviam
feito de errado.

3) Nio basta se sentar e responder. E preciso assumir o controle
fazendo também algumas perguntas: “Quais sdo os seus desafios como
empresa? Que tipo de problemas vocés esperam que a pessoa contratada
resolva?” Vocé€ quer que, depois de sair, o entrevistador acredite que ndo
podera viver sem voc€, afinal vocé entende os problemas dele e deseja
consertar cada um deles. Vocé se distingue dos outros, os que perguntam o
que a empresa poderia fazer por eles. Tente pensar nisso como um encontro
amoroso. Se sua acompanhante nao fizer nada além de dizer qudo fantastica
ela €, vocé ficara interessado em um segundo jantar?

4) Nao tente ser engracado: o senso de humor ¢ um trago muito pessoal;
o que faz vocé rir pode facilmente ofender o entrevistador. Em vez de
quebrar a tensdo e esquentar a sua ‘“plateia”, voc€ corre o risco de se
queimar para valer.

UMA ENTREVISTA APOS LONGO TEMPO
DESEMPREGADO

Quem nao estd empregado hd um longo tempo preenche o papel de
desempregado. [Essas pessoas se adaptam a tal condigdo, nao
necessariamente por escolha, mas devido as circunstancias. Entdo comegam
a adotar os trejeitos, os pontos de vista e os figurinos de uma pessoa
desempregada. Sei disso porque eu fui esse cara quando deixei o Exército
pela primeira vez. Tentel encontrar um bom trabalho — realmente tenteir —,
mas sO consegui empregos que ofereciam salario minimo. Nao ha desonra
nisso, mas eu estava decepcionado comigo mesmo. Eu tinha acabado de
deixar o Exército com uma alta distingdo em interrogatorios militares e tudo
o que conseguia eram trabalhos que nao exigiam pensar. Foi quando entendi
0 que era ter a autoestima trucidada até aquele ponto em que vocé se
transforma em outra pessoa, pois foi exatamente isso que fiz com os
prisioneiros que interroguei. Empurrei cada um deles para a aversio de si
mesmos.



O processo de desmoronamento € muito simples. Quando falamos de um
desempregado, sua imagem como “trabalhador” ndo ¢ alimentada, entdo
comeca a se apagar. Quanto mais tempo vocé€ permanece desempregado,
mais fraca ¢ a sua imagem de “trabalhador”. O mesmo acontece com um
prisioneiro de guerra que tinha a imagem de soldado. Sem qualquer
colaboragao para reforcar esse papel, ele se perde. Isso tira o valor de
qualquer pessoa, ja que essa imagem representava algo muito importante.
Quando vocé trabalha, parte de sua identidade vem do trabalho e das
pessoas com quem voc€ divide suas experiéncias. Vocé perde o estimulo
que recebia da “colmeia”, além de perder certo tipo de inteligéncia quando
trabalha isolado ou desconectado de um grupo, tal como ocorre quando esta
desempregado.

Estar desempregado também pode isolar vocé de amigos, afinal, eles tém
horarios diferentes e renda maior. Desse modo, sua vida muda. Talvez vocé
perca a confianga em seu ser social, pois ndo convive diariamente com
pessoas. Vocé essencialmente se torna alguém diferente — como se estivesse
em um cativeiro. Quando a autopiedade e a impoténcia crescem, voc€ se
torna um prisioneiro. O mundo passa a ser visto em preto e branco, e todas
as questdes parecem pessoais. Quando sua esposa diz: “O dinheiro esta
ficando um pouco apertado”, vocé ouve: “Vocé é um perdedor! E culpa sua
nao termos mais dinheiro!”.

Assim, quando for para a sua proxima entrevista, vocé precisard de
aprovagdo a todo custo. Encontrarda uma figura de autoridade que parecera a
promessa da sua libertacdo do cativeiro, e vocé fard o que for preciso para
ver essa pessoa feliz. E por isso que a entrevista seguird rapidamente uma
curva descendente. Vocé respondera as perguntas buscando satisfazer o
entrevistador, mesmo que isso signifique ndo ser honesto. Tudo porque
precisa de aprovagao. Qualquer entrevistador que ouvir suas respostas logo
pensara: “Ele estd simplesmente repetindo a descrigdo do trabalho para
mim”. Isso porque vocé ndo projeta o papel de “trabalhador”.

Para fugir desse desespero, € preciso construir um muro entre vocé e as
pessoas que estdo desempregadas. Isso € possivel quando vocé desenvolve
um novo papel vinculado a algum tipo de realizacdo enquanto ndo esta
trabalhando. Quando estava desempregado, por exemplo, eu corri muito.
Assim, diariamente conquistava algo, em termos de tempo, distancia, ritmo
¢ desempenho. Enfim, aprenda algo, construa algo, passe um tempo de



qualidade com seus filhos, seja voluntario em sua igreja ou ajude a cuidar
do jardim da sua mae.

Andy Drews passou quatro anos em uma penitenciaria federal, punido
por trafico de drogas no inicio dos anos 1970. Ao contrario de muitas
pessoas, Andy fez com que o diretor soubesse que ele era capaz de
consertar carros € caminhdes, que tinha habilidades de carpintaria e
conhecimentos sobre paisagismo. Ao longo de seu tempo na prisdo, o
diretor manteve o prisioneiro ocupado, de modo que, quando Andy saiu, ele
havia construido um curriculo com realiza¢des legitimas. Bill Sanchez agiu
do mesmo modo quando era prisioneiro de guerra, durante a maior parte da
Segunda Guerra Mundial. Em ambos os casos, quando deixaram o
cativeiro, eles estavam mentalmente preparados para entrar na forga de
trabalho.

Aqui estdo trés dicas para superar os efeitos de um desemprego
prolongado:

1) Escreva um didrio enquanto estiver desempregado: a compreensao
das mudancas que ocorrem em atitudes, interesses e sentimentos em relacao
a si mesmo enquanto vocé€ ndo tem um emprego vai ajuda-lo a combater os
efeitos nocivos.

2) Sempre que tiver uma entrevista, tenha um sucesso recente na
cabeca: pode ser algo tdo simples quanto ter corrido quinze quilometros
pela primeira vez. O sucesso confere poder.

3) Tire o foco do seu curriculo nos primeiros minutos: deixe claro
quem voce €. Descreva seu conjunto de habilidades e como elas combinam
com os problemas que o contratante deseja resolver.

CONTROLANDO A NEGOCIACAO DE SALARIO

Realizar negociacdes de qualquer tipo se trata de limitar opgdes. Durante
sequestros, por exemplo, os negociadores alcangcam seu objetivo limitando
as opgOes dos sequestradores. Estes se fecham em um prédio com os
sequestrados. O negociador, entdo, corta a energia elétrica e o telefone.
Mais tarde, fornece aos sequestradores um telefone para que possam
conversar. Quando comec¢am a falar, o negociador sai do telefone por um
minuto, como se algo mais importante exigisse a sua atengao. Ao fazer isso,
ele comeca a criar uma expectativa de controle. Assim, passa a limitar as
opgdes dos sequestradores. Aos poucos, estes sentem suas opgdes
minguarem, o que lhes causa uma sensacdo de desesperanga. E quando,



oferecendo o minimo de esperanca suficiente, o negociador convence os
sequestradores a se entregarem.

Em certo grau, as pessoas exercem controle sobre nds o tempo todo, e
fazem isso limitando nossas op¢des. Vocé entra em uma padaria e pede um
salgado e um pao doce. “Que pena, o pao doce acabou... Que tal um bolo
de cenoura?”

Se vocé combinar a estratégia para limitar opgdes com o conhecimento
de indicadores de estresse, tera controle absoluto em uma negociacao
salarial.

A Trane me contratou para realizar entrevistas com varios candidatos.
Parte da minha responsabilidade era negociar salarios. Certa vez, um
candidato ficou em minha cabeca por ter um espectro de qualidades
desejaveis — académicas, profissionais e pessoais —, mas ele se desvalorizou
em razao de alguns pequenos deslizes. Esse homem altamente qualificado
cometeu trés erros:

1. Revelou o que era importante para ele — ou seja, ndo ter que se mudar
e ficar em casa o maximo possivel com o filho. Com isso, ele me deu
espaco para barganhar.

2. Apresentou como pretensdo salarial algo entre 60 e setenta mil dolares
anuais. Ao sugerir que trabalharia por 60 mil, ele descartou qualquer chance
de que eu recomendasse um salario de 70 mil.

3. Chegou a negociacao sabendo muito pouco sobre mim.

Combinando essas trés falhas, ele me deu muitas oportunidades para
limitar as op¢des. Ao mesmo tempo, nao criou nenhuma oportunidade para
limitar as minhas. Eu também conhecia as técnicas de linhas de base, algo
de que ele nao fazia ideia.

O 1deal ¢ que, no momento em que vocé chega a uma negociagao salarial,
ja tenha tomado duas providéncias: conhecer a pessoa com quem estd
negociando e estabelecer seu valor no contexto desse ambiente. Se vocé
esta pedindo um salario especial, quando olhar para o entrevistador, deve
saber o que o rosto € o corpo dele fazem conforme ele calcula, cria e reage
emocionalmente a sua proposta. Quando eu disse que o homem que
entrevistel me revelou o que era importante para ele, eu me referia a uma
reacdo emocional visivel quando mencionou o filho. Sem muito
questionamento, conclui que trabalhar em casa teria mais apelo para ele do
que um saldrio elevado. A licdo aprendida aqui € a de que revelar suas



prioridades pessoais, seus pontos sensiveis € suas preocupacdes pode
prejudicar as negociagdes verbais. Assim, voc€ da a outra pessoa formas de
limitar suas opgoes.

Uma segunda licdo a aprender do seu fracasso ¢ a de que, sendo voce
aquele que espera algo, ndo deve ser o Uinico a jogar nimeros sobre a mesa.
Geralmente, quem joga primeiro tem a mdo mais baixa. Vocé€ deve levar o
contratante a lhe apresentar alguma proposta. Isso se refere a qualquer tipo
de negociacdo, nao apenas a relacionada ao salario. Vocé€ quer que o
contratante estabeleca um limite. Se este ndo lhe for razodvel, va para a
proxima fase de negociacao.

A terceira licdo aprendida durante aquela entrevista € a de que se deve
projetar o proprio valor. O entrevistado ndo me comunicou, efetivamente,
por meio de palavras ou linguagem corporal, o valor que agregaria a
empresa.

H4 também uma quarta ligdo escondida, relacionada ao planejamento e a
prepara¢do. Nenhum de nos teve grande controle sobre os nimeros. Ele ndo
tentou alavancar seu montante salarial; ao mesmo tempo, eu tinha uma
janela estreita para trabalhar e ndo podia ultrapassar uma determinada
quantia. Ele precisava ter se apresentado com a maior quantidade possivel
de informagdes sobre como a empresa remunerava tal posigao.

Dependendo de como vocé lida com os numeros, ou de quao bem se
preparou para a negociacdo, pode até mesmo usar a minimizagao. Por
exemplo, vocé pede 52.500 dodlares, mas a empresa oferece 52 mil ddlares.
Vocé olha para o entrevistador e diz: “Essa ¢ uma diferenca de 25 centavos
por hora. Nés dois sabemos que eu valho esses 25 centavos adicionais”. E
possivel até acrescentar: “Eu poderia comecar a trabalhar agora ou voceé
poderia gastar mais de quinhentos dolares na proxima série de entrevistas”.
(Uma carta para a sua manga: o ano de trabalho padrao nos Estados Unidos
¢ de duas mil horas. Se o valor negociado esta acima de dois mil dolares,
entdo o valor disputado por hora ¢ de um doélar.) No entanto, tenha cuidado,
use esse estratagema uma vez apenas com cada pessoa. Se repetir essa
mesma estratégia, vocé passara de um negociador inteligente para um
realmente irritante.

Se estiver na outra ponta da negociacdo, ¢ claro, vocé também pode
minimizar o valor. Ao empregado que pede um aumento, pode dizer: “Voce
tem bastante tempo de casa, trés semanas de férias pagas e bons beneficios.
Vocé arriscaria tudo isso para comegar em outro lugar?”. Ou, para um



candidato, pode dizer: “Vocé realmente considera desistir dessa
oportunidade por causa de 25 centavos por hora?”.

Arrecadadores de caridade e vendedores televisivos que atuam em
infomerciais sempre minimizam valores. Pense em quando eles lembram
que 120 dodlares ndo sdo mais do que 10 dolares ao més para ajudar a
comunidade, ou quando perguntam: “Uma pele linda nao vale 5 dblares por
semana?”.

Certamente, vocé deve monitorar as reagdes alheias a medida que joga
esse jogo. Se vocé langca com segurangca uma quantia de 72 mil dolares
como salario-base e nota surpresa nos olhos de um entrevistador, i1sso
significa que provavelmente estad pedindo muito. No entanto, se vocé se
aproxima do alvo, os olhos dele podem ir para a esquerda, indicando que
ele se lembra dos numeros que esperava propor. Quando os olhos se
direcionam para a direita, isso significa que ele estd pensando em uma
contraproposta. Depois disso, ¢ possivel que olhe para a esquerda e para
baixo, pois estd calculando que tipo de aumento ele pode oferecer. Se, por
acaso, vocé€ estiver perto da quantia aceitavel, mas mesmo assim ele nao
puder arcar com o valor, os olhos dele ficardo iméveis. E claro que também
ha a possibilidade de que o entrevistador seja um grande jogador de poquer
¢ saiba blefar como ninguém. No entanto, se notar a pele dele palida e os
labios finos de decepcao ou estresse, nesse caso, voc€ pode pagar para ver.

Por fim, talvez vocé esteja negociando um salario ou termos de contrato
com alguém que odeia falar sobre dinheiro. O simples pensamento de
conversar sobre financas aumenta o nivel de estresse dessa pessoa, entdo o
comportamento dela ndo se enquadra no processo ld6gico. Desse modo, sua
tarefa € tornar o assunto o menos emocional possivel. Ao envolver a pessoa
em uma discussdo aberta sobre o seu valor e tratar especificamente sobre os
fundos disponiveis para pagar vocé pelo seu alto desempenho, talvez vocé
deixe o interlocutor exausto. Nesse caso, dizer que “sdo apenas 25 centavos
a mais por hora” pode levar a negociacdo a um ambito mais intelectual,
evitando, assim, uma resposta emocional. Seu objetivo € garantir que as
despesas nao “machuquem” o empregador, o que pode ser realizado, por
exemplo, ao subitamente lembrar a pessoa de que ndo se trata do dinheiro
dela, mas, sim, da empresa.

Um ultimo elemento a considerar em entrevistas € negociacoes € o
quanto vocé pode fazer a balanga pender para o seu lado. Com algumas
excecoes, a nossa autoridade nos ¢ dada pelas pessoas ao nosso redor, em



grande parte devido ao nosso modo de andar e falar. Vocé, sem duvida, ja
conheceu pessoas “no comando” — em seu escritorio, seu pelotdo ou mesmo
na sua casa — que decidiu ignorar porque, apesar de possuirem classificagao,
nao tinham autoridade. Sendo assim, leve sua autoridade com vocé a uma
negociacao.

Além disso, fique atento para ndo deixar o condicionamento cultural
atrapalha-lo. Se estd condicionado a pensar que as mulheres nao podem
possuir autoridade, por exemplo, elas ndo ficardo a seu favor em uma
entrevista de trabalho, em uma negociacdo ou mesmo na interacao
cotidiana. Se sua cultura encheu-lhe a cabeca de preconceitos, entdo vocé
assumira que as pessoas do outro lado de seu vié€s ideologico ndo sao dignas
de mais dinheiro, ndo sdo capazes de tomar boas decisdes ou alguma outra
ideia estupida. Tente se lembrar de que vocé também pode estar do outro
lado desse preconceito. Os limites ndo passam daquilo que vocé€ encara
como seus limites. Voc€ nao tera autoridade a menos que desafie todos os
rituais que o impedirem. Onde estaria Oprah Winfrey se ela ndo tivesse
feito i1sso? Como ja afirmei, sua autoridade vem de dentro. Leve isso com
vocé a cada entrevista ou negociacgao.



CariTuLo 13

FECHE O NEGOCIO

Se for capaz de criar um mercado para seus servicos, vocé€ fechara
negocios. Como interrogador, eu “crio mercado” ao oferecer solugdes para
problemas que eu mesmo criei. Para ilustrar o que estou dizendo, vou lhe
contar algo pessoal. Quando era crianga, tive um sonho em que um homem
cortava minha garganta com uma faca. Enquanto eu sangrava até a morte,
ele disse ao meu pai: “Sou médico. Posso resolver isso por quinhentos
dolares”. O negocio foi fechado.

PROSPECCAO ATIVA

Certa vez, eu estava viajando com amigos que traziam seu cachorro na
viagem, e ndés acabamos em um local sem qualquer op¢ao de hotel que
aceitasse animais. Como ndo podiamos simplesmente deixar o cachorro no
carro, eu o peguei no colo e caminhei decidido, passando pelo balcao da
recep¢do e subindo para nosso quarto. Ninguém disse uma palavra. Moral
da historia: aja como se estivesse fazendo a coisa certa e as pessoas
raramente irdo questiona-lo. Prospecg¢ao ativa significa passar pelo porteiro,
€ 1sso ndo vai acontecer se voc€ nao o convencer de que tem todo o direito
de estar 14 com o cachorro nos bracos.

Uma prospec¢ao ativa deve ser uma “incdgnita” apenas para a pessoa que
vocé esta prospectando. Aproxime-se sabendo muito sobre o sujeito, ainda
que ele nio saiba nada sobre vocé. E necessario ter informagdes suficientes
para abordar a pessoa e saber qual problema vocé vai solucionar, que dor
aliviard. Va direto ao ponto; uma tomadora de decisdes ndo vai conversar
com vocé o dia todo para descobrir o que pode fazer por ela. Aposte no
basico: planejamento e preparacao, assim como as fases do interrogatorio:
estabelecer controle, estabelecer uma relagcdo (rapport), usar taticas para



ganhar influéncia, passar a fase de questionamento, dar seguimento ao
questionamento e chegar a conclusdo. Esses sdo os passos firmes rumo ao
fechamento do negdcio.

OS DOIS LADOS DA NEGOCIACAO DE AUTOMOVEIS

Em uma tipica transacdo de automovel, o papel de interrogador ¢ da
pessoa que esta vendendo. Vocé quer inverter essa logica e colocar a si
mesmo, enquanto consumidor, no papel de interrogador.

A primeira vez que fui comprar um carro novo foi aos 23 anos. Eu e
minha esposa podiamos pagar trezentos dolares por més e nao tinhamos
nada para oferecer como garantia. NOs éramos donos de um caminhdo
batido que mal resistira a um acidente, entdo pareciamos um casal de
caipiras dirigindo pela cidade. Naquela época, minha esposa trabalhava para
um cara que tinha um Cadillac, entdo nos o pegamos emprestado para ir a
concessionaria. Eu queria passar a impressdao de que tinhamos dinheiro. De
fato, assim que chegamos, o vendedor correu para nos atender.

Ele se comportou tal qual um interrogador: leu nossas taticas. Se vocé
aparece dirigindo um caminhdo amassado e vestindo um macacdo, o
vendedor pressupde que esta em busca de algo barato. Se aparece vestindo
calgas caqui em um Cadillac, ele pressupde que vocé ¢ abastado. Logo, ele
conduz a abordagem baseada nessa suposicdo. A énfase pode estar no
motor, no suposto sucesso que voc€ desejaria projetar ou no seu desejo de
gastar o0 minimo de dinheiro possivel — em outras palavras, paixdo pela
velocidade/performance, massagem do ego e amor-proprio ou a motivagao
para economizar.

Estabeleca controle antes que ele coloque essa abordagem em agdo.
Comece com o planejamento e preparagdo. Determine precisamente quanto
vocé tem para gastar e adeque o valor a um conjunto de requisitos — um
conjunto de requisitos por escrito. Parece basico? A maioria das pessoas
entra em uma concessionaria como vitima da propria falta de planejamento,
o que rapidamente as torna vitimas do excelente planejamento de outra
pessoa. Portanto, entre nessa com expectativas, assim como o profissional
de vendas.

As taticas de seu planejamento e de sua preparagdo devem incluir
impressoes de websites, do Livro Azul e de sua lista de verificagcdo pessoal.
Esses materiais de apoio lhe permitem assumir o papel da pessoa que fara
as perguntas. Tire toda a vantagem possivel do fato de poder acessar a



internet e descobrir o pre¢o do veiculo dos seus sonhos em cinquenta
estados € em qualquer pais, desde Aruba até a Zambia.

Vou sugerir dois estilos para lidar com a negociagdo de veiculos,
dependendo do que vocé considerar mais eficiente para assumir o controle
do alvo em particular.

Estio N° 1

V4 até ele, dé um aperto de mao e se apresente. Quando ele perguntar: “O
que vocé esta buscando no mercado, Sue?”, responda: “Estou dando uma
olhada”.

“Tem 1deia de algo que lhe interessaria?”

“Sim.” E entdo comece a caminhar pelo show room em dire¢do as
picapes ou carros esportivos, ou proximo as suvs, dependendo da categoria
de veiculo que deseja. Ao fazer isso, vocé esta desalinhando as expectativas
do vendedor. Ele se sente pisando em ovos, o que a coloca no controle da
situagdo. Muito provavelmente, ele vai comecar a tentar enquadra-la
perguntando quanto vocé pretende gastar. Nesse momento, a transagdo ¢
parecida com a negociacdo salarial: ndo fale sobre niumeros ainda. Nao lhe
diga quanto vocé pretende gastar; exponha seus requisitos. Deixe que ele
mostre quais carros disponiveis satisfazem suas exigéncias.

Controle seu entusiasmo quando estiver olhando os veiculos, mesmo
diante de seus preferidos. Continue fazendo perguntas que desalinhem as
expectativas dele: “Por que esses caminhdes estdo no fundo da loja?”,
“Vocé€ pode explicar os numeros de eficiéncia do combustivel neste
modelo? Li que foram superdimensionados”. Em particular, refira-se ao
Livro Azul e aos papé€is em suas maos quando ele responder as suas
perguntas. Faga anotagdes. Marque itens da sua lista.

Especialmente no caso de carros usados, encontre erros especificos no
inventario. Quilometragem em excesso; arranhdes que fazem parecer que o
carro foi enrolado em arame farpado; pintura precéaria. Questione sobre o
dono anterior. Sua abordagem ¢ orgulho e ego para baixo, e assim vocé o
convida a adotar uma abordagem incentivadora.

Nao estou encorajando vocé a abandonar os bons modos. H4 um modo de
conduzir essa tatica que nao torna sua negociagdo um exercicio de
humilhagdo. Estou insistindo para que vocé se mantenha objetiva. Apontar
0 que esta errado com os carros a mantém nessa posi¢ao de modo mais



efetivo do que focar em quao incriveis eles sdo. Isso evitara que vocé perca
o controle do “interrogatorio”.

Passe pelo veiculo que vocé deseja. Revise todos os componentes. Revise
suas notas. Entdo pergunte a ele: “Quais sdo os precos para o azul, o branco
e o vermelho?” ou como vocé preferir designar os veiculos em potencial.
Quando o vendedor disser: “Me dé um minuto”, a manobra mais cliché para
fazé-la sentar e saborear a ideia de ter o carro que vocé realmente quer;
apenas se acomode com suas notas ¢ as leia.

Em resposta ao prego, use a informagdo de que dispde: “Por que seu
preco esta dois mil dolares acima do estipulado no Livro Azul? O que vocé
pode me oferecer para que eu prefira comprar aqui € ndo em outra
concessionaria?”’. Ou pode simplesmente dizer: “Muito caro. Estou disposta
a pagar dezoito mil. Nao vou dar 23 mil por ele”.

Durante essa fase, leia sua fonte. Vocé percebe alguma emocao
transparecendo, algum sinal de estresse? Quando fizer as perguntas
decisivas “por que” e “o que vocé€ pode fazer por mim”, avalie se ele esta
calculando — ao baixar o olhar para a esquerda, ou talvez inclinar a cabeca —
ou se vocé desencadeou alguma emoc¢do — caso ele baixe o olhar para a
direita. O vendedor pode ndo saber a resposta para a pergunta e, dessa
forma, inventar algo, ou ele pode ndo querer responder a ela. Talvez seja
possivel baixar o preco, mas ele perderia tanto na comissao que o negdcio
nao valeria o tempo investido para fecha-lo.

EstiLo N° 2

Va até o vendedor, cumprimente-o e se apresente. Quando ele perguntar:
“O que vocé esta buscando no mercado, Sue?”, comece com um elogio:
“Que belo show room! Ouvi dizer que vocé administra um excelente
negdcio aqui”. Em seguida, prossiga com uma critica: vocé também ouviu
dizer que o modelo que lhe interessa ndo tem valor no mercado secundario;
a lista impressa dos websites em suas maos atesta o fato. Entdo, um elogio:
mostre-se contente com o modo com que ele tratou sua questdo. Critica:
“Infelizmente — vocé acrescenta — o fabricante foi alvo de problemas de
recall ¢ o modelo € notoriamente ineficiente no uso do combustivel”.
Elogio: vocé esté satisfeita em ter alguém instruido dando aten¢do as suas
preocupacoes.



No processo de elevar e baixar a moral do vendedor, vocé demonstra
conhecimento legitimo sobre o carro enquanto desalinha as expectativas
dele. Observe a linguagem corporal para ter certeza de que ele esta
prestando atengdo aos seus interesses verdadeiramente, € ndo inventando
respostas na hora. Se o vendedor estiver sendo franco, vocé pode continuar
com a negociacdo. Se suspeitar de falsidade, dé meia-volta,
independentemente do quanto tenha gostado do automével. H4 outros
modelos no mundo.

Agora, a todos os vendedores e vendedoras de carros pelo mundo,
chegou a sua vez. Vocés ja conhecem discursos de abordagem efetivos, tais
como: “Alguém da sua classe merece esse carro”, “Depois de criar trés
filhos, estd mais do que na hora de vocé dirigir um carro que lhe dé prazer”
e “Vocé parece feliz dirigindo esse carro”. Muitos de vocés também tém
outra atitude certeira em termos de jogar com as emocoes dos clientes, mas
o fazem por acidente. Em algum treinamento, voc€s provavelmente
ouviram que a maioria das pessoas ¢ destra, entdo, quando apresentam os
documentos da compra, tipicamente posicionam a caneta a direita do
comprador. Isso ¢ mais do que uma conveniéncia. Seus clientes tém que
baixar o olhar para a direita a fim de pegar a caneta e assinar na linha; assim
vocés acabaram de estimular uma conexao emocional subconsciente com a
compra. Se o cliente ja chegou as etapas finais do negdcio e estd diante de
uma caneta, essa acao provavelmente vai reforgar ainda mais a satisfacao ao
comprar o veiculo. Tentem usar essa estratégia alguns passos antes no
processo. Usem seus jargdes mais calorosos enquanto apontam para o carro
de modo que o cliente olhe para baixo e para a direita na dire¢do do veiculo.
Digam-lhes enquanto deslizam o catdlogo do carro pela mesa, para que o
cliente baixe o olhar a direita novamente.

E se vocé for o cliente, mova a caneta para a esquerda a fim de que
consiga calcular se o negdcio vale a pena ou nao.

ADVOGADOS E JURIS

Os tribunais ndo sdao ambientes cotidianos, nem mesmo para advogados,
¢ sdao particularmente desconhecidos para o restante de nds. Os aparatos e
rituais por si s6 podem induzir tanto estresse que estabelecer uma linha de
base se torna altamente desafiador. Se vocé ¢ advogado, “fechar o negdcio”
consiste em conduzir um bom questionamento e¢ determinar as motivagoes ¢
os estilos de aprendizagem de potenciais jurados e testemunhas. Se vocé



esta do outro lado das perguntas, seu trabalho ¢ simples: permanega calmo e
diga a verdade.

SELECAO DOS JURADOS

Allan R. Stein, professor da Escola de Direito da Universidade Rutgers e
coautor de um livro de casos em processos civis, ressalta que, na selecao
dos jurados, a regra ¢ “ha muitas regras”. Ao redor do pais, ha variagdes em
uma série de elementos. Quem faz as perguntas? S3o perguntas pré-
preparadas, obrigatorias para cada grupo de potenciais jurados? O defensor
pode fazer perguntas abertas? O juiz aceitara perguntas dos advogados?

Uma questdo auditiva ou de controle visual que lhe revele se a pessoa
possui uma memoria orientada a esquerda ou a direita € o que vocé precisa
para estabelecer sua linha de base. Com essa informagdo vocé terd uma
visdo geral da inclinagdo de uma pessoa, mesmo que as perguntas
posteriores sejam respondidas com “sim” ou “ndo”. Os pensamentos
cognitivo e emocional estdo, segundo minha experiéncia, sempre nos
mesmos pontos: os olhos vao para baixo e para a direita quando a parte
emocional do cérebro ¢ acessada, e se direcionam para baixo e para a
esquerda quando as fungdes cognitivas sdo acessadas.

Para perguntas abertas, a capacidade de permitir que a pessoa se recorde
de memorias visuais ou auditivas pode ser a solu¢ao se o seu caso estiver
estreitamente ligado a elementos fixados pela visao ou audigao.

LINGUAGEM CORPORAL

Certa vez, viajei de avido ao lado de um advogado especialista em
julgamentos. Estdvamos retornando de Washington p.c., onde eu acabara de
ministrar aulas de linguagem corporal. A conversa nos levou a historia de
uma defesa realizada por ele a favor de um homem acusado de estupro. O
advogado havia apresentado o caso e, conforme se aproximou, notou uma
jurada que olhava para ele e desabava em lagrimas. Ele se sentiu confiante
de que tinha conseguido influencia-la. No entanto, quando o jiri condenou
o homem em decisdo unanime, ele perguntou a mog¢a o porqué de sua
reacdo. Ela respondeu que, ao olhar para ele, ndo conseguia imaginar como
alguém podia defender aquele filho da puta que estava sendo julgado.



Ele fizera uma suposi¢do genérica baseada em um momento pontual —
uma pequena peca do quebra-cabegas da linguagem corporal. O desafio ¢
reconhecer padrdes de comportamento antes de tirar conclusdes
precipitadas a partir de uma unica reagao.

QUESTIONAMENTO

Perguntas eficientes obtém o maximo de informagdo no menor tempo
possivel. Essa ¢ a missdo declarada do interrogatorio, € seu objetivo ao usar
tais ferramentas. Manter um bloco de anotacdes, virtual ou real, lhe permite
continuar no caminho certo, usando as questdes corretas para conduzir as
respostas na dire¢do adequada.

Suas perguntas devem ser claras e concisas e, na maior parte dos casos,
devem provocar uma resposta discursiva. A razdo primordial para uma
resposta narrativa € a habilidade de corroborar ou refutar fatos cedo ou
tarde durante o questionamento. Perguntas como “Explique a situagdo...”
permitem o livre pensar e deixam a mente do outro decidir quais
informagdes serdo dadas e quais serdo omitidas. Quando as perguntas
seguem esses formatos, bloqueiam as opgdes e levam a fonte a espiralar
dentro da sua esfera de controle. Boas perguntas incentivam a fonte a
recordar informagdes exatamente como foram armazenadas e permitem ao
interrogador monitorar as respostas.

PERGUNTAS PRE-PREPARADAS

Advogados sao semelhantes a interrogadores em sua adaptabilidade e
mutabilidade no expediente diario. Na Inteligéncia aplicada aos Negdcios,
usamos um modelo chamado “resumo de apoio a inteligéncia” para ajudar
na compreensao de conceitos e tipos de perguntas a fazer. Com base nisso,
criamos perguntas pré-preparadas para topicos especificos que sao
detalhados ou técnicos demais para memorizar. Levando em conta que ¢
preciso tornar-se especialista por um dia, isso também deve ser
tremendamente Util para advogados.

PERGUNTAS RUINS



Vocé ja ouviu dizer que uma pergunta nunca pode ser ruim? Pura
bobagem. Aqui estdo algumas péssimas perguntas no contexto do tribunal:

e Perguntas condutoras podem ser destrutivas para a busca da verdade,
mas também fazem vocé perder detalhes importantes ao negligenciar
as pistas que a fonte revela. (“Quado mal vocé se sentiu depois de atirar
nele?” em oposigdo a “Como vocé se sentiu depois de atirar nele?”)

e Perguntas negativas criam um dilema confuso para qualquer um que
ndo seja um gramatico experiente. (“Por que vocé nao deixou de ir a
livraria depois que terminou as compras?”)

e Perguntas compostas permitem a fonte escolher ambas as respostas ou
qualquer uma delas. Elas desperdicam seu tempo e causam confusao.
Além disso, também oferecem uma oportunidade perfeita para desvia-
lo do caminho. (“Vocé fechou aquele Onibus escolar no transito ou
dirigiu até a igreja no carro vermelho?”)

e Perguntas vagas permitem a fonte redirecionar a conversa. (“Quando
vocé chegou a loja, parecia que havia muitas pessoas observando
coisas ao redor?”)

Dicas

As dicas sao simplesmente os ganchos no meio da conversa ou as
respostas que direcionam a mente para um novo topico. Pense nas idas e
vindas das conversas cotidianas. Se ndo conseguir definir prioridades para
essas pistas, ficara como um esquilo perdido no meio da estrada. As dicas
podem ser classificadas em trés tipos:

1. Quentes: sao mais importantes do que sua linha atual de perguntas e
devem ser exploradas imediatamente.

2. Frias: sdo relevantes, mas podem esperar até a conclusdao da linha de
questionamento em curso.

3. Enganosas/desinformativas: sua fonte deliberadamente plantou
informagdes que soam como suculentos petiscos na forma de dicas
quentes, mas servem apenas para desvia-lo do caminho.

Fazer a transicdo na conversa a partir de uma dica quente devidamente
utilizada requer pratica. Sem a ajuda de anotacdes para lembra-lo de onde
parou, as chances de retornar ao ponto correto sdo baixas. Tenho usado
anotadores para me manter informado sobre o ponto exato onde deixei o



percurso. Também costumo manipular a conversa at¢é uma palavra-chave
que certamente ressurgira no instante em que eu terminar de explorar as
possibilidades da dica.

Assim como os interrogadores, os advogados do tribunal trabalham em
busca de um objetivo e dentro das restricoes de tempo. Para tornar seu
tempo mais produtivo, basta usar as ferramentas, os tipos de personalidade
e a linha de base, além de aplicar o estresse, abordagens eficientes € um
bom questionamento para explorar informacdes. Em ultima instancia, o
verdadeiro desafio consiste em vincular a percepgao de sucesso dos jurados
ao seu sucesso. Limite as conclusdes ao que for bom para vocé e para o juri,
ou ao que for considerado fracasso para o juri, caso o seu sucesso hao seja
considerado.

No julgamento de Susan Smith, na Carolina do Sul, o jiri rapidamente a
declarou culpada de assassinato. Na etapa da sentenca, essa mulher
condenada por matar seus dois filhos foi sentenciada a prisao perpétua em
vez de a morte na cadeira elétrica. Mais tarde, os jurados disseram que a
decisdo foi baseada em parte na proximidade da comunidade e no impacto
da dor sofrida pela familia de Susan durante o julgamento. Esse ¢ um
exemplo claro de conciliagdo entre o sucesso do argumento € o bem-estar
do juri. E uma decisdo bindria que s6 permitirda o sucesso do jurado se
Susan também sair ganhando.



SECAOQ V:
AUTODEFESA




CariTtuLo 14

COMO EVITAR SER VITIMA
DESTAS TECNICAS

Vocé pode ter pulado direto para este capitulo por suspeitar que alguém
esteja usando estas técnicas com vocé — € ndo com boas intengdes. Deixe-
me assegura-lo de algo: vocé ndo precisa saber como usar as técnicas para
ser capaz de reconhecer que estd sendo vitima delas. Vocé percebera as
taticas para ganhar influéncia sem precisar saber exatamente o nome delas.
Vocé se sentira escrutinado. Primeiro, pergunte-se por que essa pessoa faria
i1sso. Segundo, considere que, se alguém foi tdo longe nos esfor¢os para
extrair informacgdes de vocé ou for¢ar uma mudanga, talvez vocé deva sair
dessa relacdo imediatamente. O caminho mais simples para a autodefesa
poderia ser um divorcio ou um novo emprego.

O conselho de autodefesa mais basico que posso oferecer ¢ que voce
diga: “Nao brinque comigo” quando tiver certeza de que outra pessoa esta
tentando manipula-lo com estas técnicas. Uma defesa ligeiramente mais
complexa ¢ manter-se consciente a respeito da direcao para onde se movem
seus olhos e quais emocgodes seu corpo deixa transparecer. O resto deste livro
lhe dara pistas de como se tornar autoconsciente.

Vocé sabera com certeza que alguém esta usando essas técnicas em voce
se sentir-se um cavaleiro ruim guiando um bom cavalo. Testemunhei um
cavaleiro inexperiente montando um cavalo cuja especialidade na vida era
carregar pessoas. Ele usou as rédeas e alguns chutes na tentativa de
controlar o comportamento do animal. Sem qualquer cerimonia ou
demonstracdo de emogdes, o cavalo se aproximou de uma cerca e esfregou
a perna do cavaleiro com tanta forca que ele implorou por misericordia. Se



¢ assim que vocé se sente, precisa saber como agir para que essa pessoa se
afaste da cerca.

SOBREVIVENDO NO CATIVEIRO DOS NEGOCIOS

Em uma reunido na qual seu empregador ou colega de trabalho
depreciam sua performance ou juizo, vocé precisa adotar o mecanismo de
sobrevivéncia de um refém. A situagdo poderia ser uma disputa frente a
frente com um chefe que deseja demiti-lo, ou uma grande reunido na qual
alguém quer que vocé perca espaco. Enquanto desempenha o papel de
funcionario da empresa, vocé necessita de feedback constante de seu
empregador. Nao se trata do seu “eu” completo — esse ¢ apenas um de seus
papéis —, mas esse papel esta sendo atacado nesta reunido. O ataque ¢
potencialmente fatal para sua posi¢ao na empresa. A Unica coisa que vocé
precisa fazer € sobreviver. Os passos para fazé-lo sdo:

e Mostre-se humano: o individuo que esta atacando vocé precisa vé-lo
como um ser humano em sua totalidade. Em marco de 2005, durante o
encontro de Ashley Smith com o assassino Brian Nichols (ela foi a
empatica gargonete que convenceu o assassino em série a se entregar
apos ele invadir seu apartamento), ela fez perguntas a ele e contou-lhe
fatos pessoais que criaram uma conexdo entre os dois. Quando o
assassino passou a conhecé-la como ser humano, sua capacidade de
machuca-la diminuiu. Se o seu chefe chamar vocé com a intencao de
demiti-lo, certifique-se de que ele o vé como uma pessoa, € nao como
um objeto, e que essa pessoa € parte integral de seus negocios diarios.
Vocé precisa se conectar com ele a fim de assegurar que seja visto
como um aliado, de modo que a atencdo aos seus interesses seja
equivalente ao cuidado com os proprios interesses dele. Alguém —
talvez ele mesmo — escolheu vocé especificamente para essa fungao.
Demiti-lo, portanto, soa mais como um equivoco da parte dele do que
como uma agao necessaria ¢ objetiva. (Perceba como essa ¢ uma
virada no conselho do Capitulo 11 a respeito de demissodes: se voce
esta do outro lado, deve se focar na fungdo, € ndo na pessoa como um
todo. Em nenhum dos casos, contudo, o funcionario € um objeto.)

e Invista no que vocé faz de melhor: eu posso trazer a tona minha parte
mais confiante, poderosa e instruida. Ashley Smith buscou em seu lado
espiritualizado, cuidadoso e confiavel. Voc€ pode encarnar o nerd que



sabe solucionar problemas que ninguém mais € capaz de resolver, ou o
cara legal que levanta o moral quando todos os outros funcionarios
estao para baixo.

SOBREVIVENDO NO CATIVEIRO DO AMOR

A melhor autodefesa em uma discussao amorosa, assim COmo nos
negodcios, € personalizar o argumento a fim de tornar perigoso para a outra
pessoa continuar com essa linha de pensamento, porque atacar vocé
significaria atacar a ela mesma. Voc€ quer que a pessoa tenha interesse em
manté-lo intacto. Fundamentalmente, ¢ uma variacdo do argumento
utilizado com seu chefe que tentava demiti-lo: “Vocé me escolheu e ¢ uma
pessoa inteligente, entdo como eu poderia ser ruim?”.

Infelizmente, nas discussoes privadas, sabemos que nao ¢ tdo simples.
Talvez o melhor seja sair da situagdo com algum autorrespeito. Enquanto
alguém esta atacando vocé verbalmente, procure pelas fraquezas da pessoa.
Nao refute de imediato — nem em qualquer outro momento. Apenas guarde
os erros factuais, as inconsisténcias logicas e as reacoes emocionais. Deixe
que essas idiotices construam sua resisténcia enquanto a pessoa estiver
tentando derruba-lo.

Nao caia na légica circular. Ela ndo passa do uso equivocado de uma
Unica etapa do pensamento como principio fundamental de todo o processo.

Esta ¢ a montanha mais dificil de se escalar nessa regido.

Como eu escalei essa montanha, estou em forma.

Como estou em forma, posso escalar montanhas.

Como escalei essa montanha e isso exigiu muito de mim, mas estou em
forma, essa s6 pode ser a montanha mais dificil de escalar de toda a regiao.

Vivemos uma €poca em que nossas vidas se encontram tao saturadas pela
midia que podemos ter dificuldades em separar o fato da ficcao. Toda vez
que estiver lidando com alguém que nao consegue definir a razao de algo,
desafie a pessoa a descobrir de onde veio isso; volte ao Capitulo 7 e a
discussdo sobre teorias da conspiragdo e lendas urbanas. Na maior parte das
vezes, voce vai descobrir que 0 argumento mora na suposicao original para
sustentar sua existéncia. A légica circular em discussdes permite a alguém
que o arraste para um caminho distorcido sem fundamentagdo em fatos.
Quando uma pessoa projeta os proprios fracassos em vocé€ por té-la
contratado, de modo que a demitir refletiria em voc€ mesmo, isso ¢ a 1ogica
circular. Defenda-se dela com a 16gica realista.



Quando eu era um Especialista (E4) de 21 anos, um brigadeiro gritou
comigo por 45 minutos ininterruptos. Como parte de sua bravata, ele me
langou alguns palavrdes e esbravejou: “Voc€ nunca vai usar insignias verdes
no meu batalhdo!”. Insignias verdes sdo uma designagdo simbolica
concedida aos membros da infantaria e tropas de combate quando alcangcam
um posto de lideranca. Eu ndo tinha uma Especialidade Ocupacional
Militar, ou mos, que me qualificaria para ganhar as insignias verdes. Depois
de 35 anos no Exército, esse cara devia saber disso. Sua ignorancia me
divertiu, o que me distanciou de sua flria. Esse ¢ exatamente o tipo de
estupidez na qual vocé deve se focar quando alguém esta enraivecido.

Outra parte de sua estratégia de autodefesa consiste em revelar para a
pessoa como ela pode atacar voc€. Por exemplo, eu quero que vocé me
ataque por ser um moleque ruivo com orelhas de abano, porque sei como
me defender disso. Mas ndo quero que vocé me ataque por minha
incompeténcia em consertar o telhado, ou minha procrastinagdo do conserto
que esta transparecendo. Se me sinto culpado por essas coisas, minhas
defesas se tornam mais fracas.

O que seu parceiro estaria mais inclinado a usar para atingi-lo? Vocé ¢
gordo. Vocé ¢ magro demais. Voc€ tem um nariz grande. Vocé ¢ vencido
pelos obstaculos. Vocé se choca contra os obstaculos. Vocé reprovou a
oitava série. Vocé ¢ um péssimo cozinheiro. Vocé esta desempregado. Vocé
ndo sabe soletrar. Vocé bebe demais. Seja o que for, vocé€ ja conhece os
proprios defeitos. Fixe, em sua mente, uma palavra-chave que o coloque em
um forte estado defensivo, e faca-a reverberar repetidamente toda vez que
alguém usar sua fraqueza para atacad-lo. Seja capaz de pensar: “Se isso €
tudo o que tem, entdo vocé nao ¢ de nada. Ha muito mais sobre mim além
disso, € voc€ nao pode me atingir”.

Para reiterar, eis trés técnicas que vao ajuda-lo a sair da discussao com
uma boa dose de autorrespeito e lucidez:

e Neutralize o efeito dos ataques verbais focando nos erros cometidos.

e Projete a parte de vocé que a pessoa pode atacar. Foque a ateng¢do em
algum aspecto seu do qual facilmente poderd se defender. Evite
quaisquer palavras e agdes que o coloquem em modo limbico.

e Ative seu campo de forga. Vocé€ vive com essa pessoa € conhece as
bases para os ataques dela ou dele. Tenha pensamentos protetivos
firmemente plantados em sua mente: “Se eu ouvir X, eu penso em Y.



E quando sentir que estd caindo em um modo limbico, saia dessa
imediatamente. Visualize a situacdo. Imagine quanto custaria tirar uma
semana de férias em Cancun. Tome qualquer outra atitude que o traga de
volta ao pensamento cognitivo.

ANTECIPANDO METODOS DE GANHAR INFLUENCIA

As abordagens para ganhar influéncia que vocé esta propenso a usar nos
negocios sdo as mesmas que quer que usem com voc€. Com isso, quero
dizer que sua melhor defesa contra alguém usando adulacdo, apelo
emocional ou um discreto suborno para conseguir informagdes ou agoes de
voc€ ¢ incitar uma abordagem para a qual esteja preparado. Vocé decide
quem entra na danca, € nao escolhera para isso a sua parte vulneravel.

Por exemplo, € possivel convidar a uma abordagem critica revelando que
se sente inseguro a respeito de algo. Seus cabelos estdo ficando brancos,
entdo vocé os colore ou usa um chapéu para disfarcar esse sinal de
envelhecimento que o deixa “desconfortavel”. Entdo, sera isso o que a
pessoa tentara usar para exercer poder. Otimo, pois vocé ndo tem problemas
com o amadurecimento e, ndo importa o que o outro diga, vocé € resistente
a esse tipo de abordagem. Ele pode continuar insistindo chamar vocé de
“bruxa velha”, mas ndo aumentara a influéncia sobre voce.

A vantagem desse tipo de situacdo abusiva ¢ o fato de vocé permanecer
no controle de suas emogdes. Voc€ tem a distancia de que necessita para de
fato compreender o que a pessoa esta tentando forca-lo a fazer ao invés de
simplesmente reagir ao insulto.

Em uma situacao de negocios, um modo facil de influenciar a abordagem
alheia ¢ colocar certos tipos de aderegos nas paredes de seu escritorio.
Pendure suas graduacoes, seus prémios e uma foto sua com o presidente dos
Estados Unidos e certamente ouvird bajulacdes. Fotos de sua esposa e
familia convidam a uma abordagem emocional. Vocé€ quer falar sobre sua
familia — € simples; e as fotos estimulam essa conversa. Falar sobre ela nao
confere a pessoa vantagem alguma sobre vocé. Ao mesmo tempo, vocé
obtém uma linha de base com o outro para conduzir a propria abordagem.
Se quer que alguém use incentivos como método para exercer influéncia,
indique o que ¢ importante para vocé: fama, dinheiro, liberdade, bons
aplicativos para seu celular e assim por diante.



COMBATENDO METODOS DE GANHAR INFLUENCIA

Os métodos que vocé provavelmente vai encontrar no amor € nos
negdcios tém defesas bastante simples. Sugeri algumas aqui, e voc€ podera
encontrar outras inimeras. No entanto, o que todas as defesas t€ém em
comum ¢ a necessidade de permanecer ou retornar ao pensamento
cognitivo.

e Nao responda sempre as perguntas diretas: condicione a pergunta a

fim de conduzir a conversa para outra direcao.

e Pondere incentivos: nada ¢ dado de graga nos negdcios. Se alguém se
oferece para aplacar suas necessidades em proporc¢oes extraordinarias,
procure pela etiqueta de preco oculta. Ndo tome decisoes imediatas
baseadas no que parece uma abordagem de incentivo. Tome distancia,
em termos de tempo e espacgo, entre vocé e a pessoa antes de responder
a oferta. Em um relacionamento, a historia muda: ha dadivas de amor
sem compromisso. Uma oferta como essa, entretanto, ndo constitui
uma abordagem estratégica. A abordagem de incentivo em um
relacionamento significa que seu cOnjuge ou parceiro quer uma
concessao ou atitude de vocé e esta disposto a suborna-lo com sexo,
um jantar ou um dia inteiro cuidando das criancas. A mesma
orientacdo dada aos negocios se aplica aqui: nao responda
imediatamente. Tomar distancia da pessoa e da oferta ird melhorar sua
perspectiva.

e Mantenha suas emo¢oes em particular: ndo deixe que alguém em
uma reunido de negdcios saiba o que vocé ama ou odeia. Em um
relacionamento, ndo ha essa opcao, entdo sua melhor defesa ainda € o
pensamento cognitivo. Quando sentir que alguém esta for¢ando-o na
direcdo de um resultado indesejavel usando seu amor pelos filhos e
pelo lar ou mesmo a raiva pela sua sogra, recorra a uma das técnicas
que sugeri para acionar seu cérebro de primata.

* Rejeite qualquer sugestiao de futilidade: a abordagem de futilidade
no amor e nos negdcios ¢ ridicula. Apenas ndo ceda a isso. Sempre ha
outras opgoes.

DESVIANDO

Um método comum para rastrear pistas que parecem insignificantes, mas
rendem enormes ganhos, ¢ por meio de conversas que se arrastam



indefinidamente e parecem nao chegar a lugar algum. De tempos em
tempos, o interrogador fara uma pergunta que pode ou ndo sinalizar
interesse real. Algumas pessoas aprenderam a fazer isso de modo a extrair
valiosas informacdes de negocios em festas. Outras também aprenderam
que essa tatica funciona para levar alguém para casa depois do bar. Sem
davida, vocé ja se deparou com alguém assim em algum nivel e depois
pensou: “Eu nao acredito que disse 1sso a ela!”. O verdadeiro truque aqui ¢
assumir o controle da situacdo e guiar a conversa a um fim inutil. Todos
conhecem alguém que faz isso naturalmente. Uma vez trabalhei com uma
interrogadora que, por sua propria natureza, desviava todas as conversas
para falar sobre cavalos. Isso enlouquecia a maioria das pessoas, mas eu
conseguia tolerar. Eu também conseguia desviar a conversa porque sabia o
suficiente sobre cavalos para fazer perguntas que ela ndo conseguia
responder confortavelmente.

Se vocé sabe que alguém estd coletando informagdes, transfira o assunto
para algo que ndo tenha caminho de volta. Foque em um conceito ou
palavra que vai desviar a conversa para tdo longe que nao havera retorno.
Vocé€ cumprird seu objetivo de evasdao sem parecer mal-educado. Por
exemplo, voc€ encontra a representante de outra empresa na recepcao de
uma conferéncia, ¢ ela fala sobre as viagens que fez recentemente. O
objetivo da moga ¢ descobrir se vocé também tem viajado bastante, porque
os lugares onde vocé esteve podem oferecer uma pista sobre os novos
mercados em que sua empresa pretende penetrar. Vocé abre um grande
sorriso € diz: “Finalmente encontrei um jeito de viajar que adoro. Eu e
minha esposa montamos na minha Harley e caimos na estrada. Faz sua
propria vizinhanga parecer exotica! Vocé ja viajou de motocicleta alguma
vez?”. Nesse momento, puxar voc€ de volta para uma conversa sobre
negdcios nao se torna apenas dificil, mas provavelmente também
confirmara suas suspeitas sobre as razdes dela para tocar no assunto.

Olhe para o desafio de outro angulo: voc€ € o mentiroso da conversa.
Vocé se da conta de que alguém o esta questionando porque nao acredita em
sua histéria. Vocé ouve perguntas relacionadas ao horério da ocorréncia, a
natureza do evento, a sequéncia de acdes ou outras exigéncias que parecem
destacar uma curiosidade indevida. Esteja mentindo ou nao, vocé pode usar
a pergunta para conduzir o c€tico curioso por um caminho de sua escolha.

Vocé acabou de mentir por omissdo a respeito de sua corrida matinal.
Disse que estabeleceu um novo recorde pessoal ao fazer 12 km/h e que



correu quase 13 quilometros. Na verdade, vocé correu uns 2 quildmetros a
12 km/h e mais uns 6 quilometros a 9 km/h. A pessoa pergunta a que horas
vocé saiu de casa; ela estava pensando em chama-lo esta manha, mas nao
tinha certeza sobre o hordrio que vocé costuma despertar. Entdo vocé
responde que levantou as 6h30 e estava na porta por volta das 6h45. Em
algum momento mais tarde, ela encontra uma maneira casual de lhe
perguntar a que horas retornou da corrida. Sua resposta para que ela nao
examine sua mentira pode ser algo como: “Eu sei exatamente a que horas
eu voltei porque meu relogio tem uma fungdo que me ajuda a cronometrar
minhas corridas. Na verdade, tem até um monitor cardiaco. Ja viu um
desses? E incrivel. Deixe-me mostra-lo”. E entdo vocé sorrateiramente fez
uma manobra para se esquivar da verdade — pelo menos por enquanto.

Nao recomendo essa pratica. Mentiras inuteis e aparentemente
inofensivas como essa podem assombra-lo mais do que vocé imagina.

Vocé também pode estar na ponta que recebe o desvio. Sem a minima
reflexdo a respeito, as pessoas costumam minar o controle que um chefe ou
parceiro esta tentando estabelecer dando-lhe respostas atrapalhadas e
constrangidas. Voc€ chama um funciondrio para discutir uma falha de
desempenho e ele olha para o relogio e diz que tem apenas cinco minutos
porque esta tentando resolver um problema que vocé mesmo delegou. Vocé
diz ao seu parceiro que deseja falar sobre o or¢amento da familia, e ele
come¢a a agradecer o maravilhoso jantar de aniversario que vocé fez.
Articular as razdes especificas do encontro € essencial para centrar a
conversa e ajuda-lo a recuperar o controle. Pense sempre: por que vocé esta
falando com essa pessoa, nesse momento e sobre esse assunto?

EVASAO

Condicionar a pergunta ¢ uma manobra de evasao projetada para ocultar
os fatos. Ela permite que vocé responda dizendo a verdade — ou seja, o que
for verdadeiro para vocé —, mas nao diz ao questionador o que ele quer
saber.

Quando o presidente Clinton disse: “Nao tive relacdes sexuais com essa
mulher” em resposta a questdo sobre Monica Lewinsky, ele condicionou a
pergunta. E, desde a andlise juridica até as piadas sobre o assunto, o
comentario suscitou um debate sobre o que significa dizer a verdade,
porque as pessoas sabiam que o interrogador esperava um ‘“‘sim” ou “nao”



como resposta. Ao inves disso, o presidente Clinton respondeu com uma
declaragdo que refletia a verdade para ele.

Recentemente, participando de um programa de Tv britinico sobre
técnicas de interrogatorio, comecei meu questionamento a um dos
“prisioneiros” voluntarios com: “O que vocé estava fazendo 14?”. Ele
respondeu: “Eu ndo estava fazendo nada de errado”. O homem olhou
diretamente nos meus olhos e disse a verdade, mas obviamente nao estava
respondendo a minha pergunta.

Quantas vezes voc€ reagiu dessa forma a assuntos embaragosos? Sua
mulher diz: “Querido, o carro estd com um arranhdao feio do lado do
passageiro. Voc€ bateu em algo?”. Sua resposta ¢: “Eu nao bati em nada!”.

A verdade ¢ que vocé deixou escapar um carrinho de supermercado
abarrotado e ele raspou a lateral do carro. A propdsito, a esposa desse
homem saberia que ele estava escondendo a verdade se o marido
costumasse usar contragdes na linguagem, mas nao o fizesse na afirmacgao
em particular. Tais divergéncias nos padrdes de fala acentuam a mentira.

Condicionar a pergunta ou molda-la convenientemente ¢ uma técnica
utilizada para perpetuar a desonestidade sem (tecnicamente dizendo) mentir.
Entdo, como vencer o astuto jogo de palavras e desmascarar o sujeito que
estd tentando engand-lo em algum nivel? Ao mentir, vocé emite sinais
auditivos — volume, tom de voz e escolha de palavras — que se associam a
alteracOes na postura corporal, microexpressoes faciais e outros indicadores
que descrevi anteriormente.

EXERCICIO

Ouca embaixadores, legisladores e outras autoridades no noticiario.
Com que frequéncia eles respondem “sim” ou “ndo” a perguntas
diretas? Com que frequéncia condicionam a pergunta ¢ dao uma
resposta ensaiada?

NEUTRALIZANDO

Para neutralizar uma situagao de confronto em potencial, particularmente
se alguém esta tentando rebaixa-lo na frente de outras pessoas, confie em
seus talentos e bagagem. Esse ¢ o momento de ser engracado, erudito,
despretensioso ou o que vier naturalmente para mudar os estados



emocionais das pessoas ao redor ou mesmo descarrilar alguém em uma
linha de questionamento.

Nos Estados Unidos, a forma com que determinados termos sdao usados
revela a origem da pessoa. Um nativo da Georgia provavelmente vai usar
“Coca” como um termo genérico para “soda”, que ¢ o mesmo que
“refrigerante” na Pensilvania. Um simples regionalismo como esse deixa as
pessoas a vontade ao lembra-las de um vinculo em comum. Uma expressao
regional também pode acalmar os animos se o grupo nunca a tiver ouvido
antes. Certa vez, durante uma conferéncia telefonica com pessoas de todas
as partes do pais, acalmei um grupo conflituoso ao dizer: “Vocé€s precisam
me explicar a situagdo com clareza. Eu pareco um porco olhando para um
relogio de ouro quando o assunto é finangas”.” Com excecio dos texanos na
linha, ninguém jamais ouvira a expressdo, entdo eles riram e se tornaram
muito mais flexiveis.

Agora, inverta a situagdo: preste atencdo nesse tipo de gracejo se voce
estiver na ofensiva. Expressdes regionais podem ser tdo engracadas e
cativantes que ndo apenas o desviam do ponto, como humanizam a pessoa a
um grau que torna dificil manipula-la. Homens sulistas — e posso dizer isso
porque sou um deles — sdo mestres em fazer comentarios autodepreciativos.
Se queremos que vocé€ pense que somos menos inteligentes, menos
poderosos ou menos abastados, sabemos como fazer isso usando frases
rudimentares.

Tradicionalmente, sulistas também nado se tornam conflituosos com a
mesma empolgacao de alguém que veio do nordeste. Se vocé ¢ da regiao
sul ¢ um associado de Nova Jersey aparece na sua frente, use todas as
ferramentas possiveis para manter o pensamento cognitivo. Todas aquelas
explosoes, toda aquela linguagem — ndo significam nada, galera. E, se vocé
¢ do nordeste, sabe que esse comportamento muito provavelmente vai
colocar alguém do sul em modo limbico com rapidez. E possivel acelerar
seu processo apenas se comportando naturalmente, mas soard como uma
abordagem intimidadora para a pessoa a quem esta se dirigindo.

CRIANDO MEMORIAS

Eu nasci equipado para mentir. Tenho o tipo de mente que me permite
imaginar as possibilidades a ponto de acreditar que sdo reais. Se voc€ se
encaixa no tipo de temperamento intuitivo/sensitivo, ¢ provavel que tenha



esse “dom” também. Faca um teste: tente memorizar a visao de uma
mentira simples — digamos, trocar um pneu furado esta manha. Vocé
consegue acessar esse fato em sua memoria visual?

Mesmo meu cérebro, com suas qualificagdes singulares para a mentira,
pode ser trapaceado sob muita pressao. Totalmente ciente disso, quando era
aluno da escola SErE, carregava comigo uma foto da minha ex-esposa, outra
do meu sobrinho e minha alian¢a. Meus interrogadores usaram contra mim
a foto da minha esposa, uma loira, € meu sobrinho (suposto filho), que era
moreno: “Como uma loira e um ruivo poderiam gerar um garotinho de
cabelos castanhos?” eles gritaram enquanto se referiam a minha mulher
com os termos mais insultuosos. Consegui lhes dizer em qual hospital ele
havia nascido, quantos anos tinha, a data de seu aniversario, seu nome do
meio ¢ uma infinidade de outros detalhes. Isso foi simplesmente a
transferéncia de fatos da vida do meu irmao para a minha, a fim de sustentar
as informagdes. Para as pessoas que ndo conseguem visualizar mentiras
enquanto fatos, a transferéncia ¢ o melhor recurso. No entanto, esteja ciente
de que isso nao vai protegé-lo se estiver tendo pensamentos limbicos
graves, € que suas chances contra um bom interrogador sdo poucas. No dia
a dia, porém, a ndo ser que voce trabalhe em um ramo mais obscuro, 1sso
deve funcionar bem.

CONFRONTANDO

Comecei este capitulo recomendando um “ndo brinque comigo” como
uma reac¢do legitima contra um manipulador. Porém, as vezes, a confronto
deve ser menos Obvio.

A linguagem corporal concentra um tremendo poder tanto para
estabelecer controle quanto autodefesa. Todos sabemos que nas interagdes
sociais € profissionais a estatura pode mudar o modo como vocé€ se
relaciona com alguém, e mesmo estabelecer ou prejudicar o controle alheio.
A despeito de seu tamanho, peso ou medidas do torax, use o que tem para
transmitir seu recado: “Nao mexa comigo”. Sente-se com a postura ereta,
incline-se para a frente, alinhe os ombros e use os bracos para reger a
situagdo, e entdo podera comunicar poder independentemente de seu porte.
Observe politicos de baixa estatura para obter algumas dicas de como fazer
isso. Em O Grande Ditador, o personagem ficticio Adenoid Hynkel, uma
alusao a Hitler, interpretado por Charles Chaplin, brinca com a importancia
da estatura em uma cena em que encontra o personagem que parodia



Mussolini, que ¢ muito mais alto do que ele. O ditador falha ao tentar
impressionar seu rival na disputa pela dominagdo mundial usando cadeiras
de diferentes alturas, entdo Chaplin resolve subir em cima da mesa para
encenar sua superioridade. Nao recomendo que vocé faga isso, porque ja vi
uma variagao dessa cena ao vivo em um pais asidtico e, acredite, ainda ¢
uma piada.

Uma pessoa com determinados atributos fisicos — aparéncia, peso,
circunferéncia e at¢ mesmo uma deficiéncia — pode se sobressair e ganhar
vantagem apenas se estiver diante de alguém a quem falte confianga, ou
fatos, ou neurdnios, ou um plano.

A primeira coisa a manter em mente ¢ que qualquer pessoa que confie
primariamente em qualquer um desses aspectos externos para conseguir o
que quer ¢ apenas vulneravel. Usando sua confianga, fatos, cérebro e/ou um
bom plano, vocé pode acabar facilmente com o poder relacionado a
caracteristicas fisicas. O que esta dentro da sua cabecga ¢ a ferramenta mais
poderosa que vocé tem, e ndo é uma questdo de Qr E sua habilidade de
pensar sob estresse, de adaptar suas habilidades a situagdes extremas e
projetar seus resultados.

O impacto pretendido ao mostrar dominancia fisica ¢ fazé-lo sentir-se
submisso. Nao deixe que esse efeito o atinja. Se vocé suspeita que alguém
estd apostando nesse jogo com voc€, pergunte a si mesmo como se sente.
Eles podem assumir o controle da reunido — as vezes ¢ conveniente —, mas
1sso ndo significa que tenham controle sobre voce.

DICAS RAPIDAS PARA ALIVIAR O ESTRESSE

Mecanismos de alivio rapido do estresse podem ajuda-lo a recuperar o
controle e a voltar ao pensamento cognitivo quando alguém esta martelando
sua cabeca. Teste estas dicas para descobrir o que o acalma mais rapido:

e Respire profundamente pelo nariz.

e Boceje.

e Imite um ruido de cavalo com a boca. Conforme suas bochechas
vibram soltas, vocé relaxa os muasculos faciais, o que afeta os niveis de
tensdo em todo o corpo. Esta ¢ um pouco Obvia, mas, se voc€ quer
interromper a onda de pensamentos da pessoa enquanto se recompoe,
funciona muito bem.



e Espirre. Em humanos, o espirro pode ser um reflexo fotico — ou seja,
uma reacdo a luz. A reagdao de um cavalo ¢ sacudir a cabeca. Eu
descobri esse fato observando meus cavalos e imaginando qual era o
comportamento correspondente em seres humanos. Pratique a indugao
de espirros na luz do sol ou com alguma luz brilhante em seu rosto.
Apenas ndo olhe diretamente para o sol ou para a lampada. Se ja tirou
as sobrancelhas, deve ter sentido algo parecido e soltado um espirro,
ou talvez tido a sensagao de que estava prestes a espirrar.

QUANDO TUDO MAIS FALHAR

Vocé pode ter todas as ferramentas de que precisa para manobrar pessoas
na direcao dos resultados que deseja e ainda assim falhar. Por qué?

1. Vocé nao tem autorrespeito e/ou autoconfianga suficientes para usa-las.

2. Vocé encontrou alguém com um nucleo irredutivel, uma pessoa
extremamente autoconsciente e confiante, € que possui ferramentas
equiparaveis as suas.

Se vocé estiver na primeira categoria, nao sou capaz de muda-lo, mas
posso oferecer conselhos faceis de serem seguidos: realize seu
planejamento e preparagdo. Ou seja, investigue sua fonte, preste atencao aos
sinais faciais e a linguagem corporal, perceba rituais e taticas, pense nao
apenas sobre a melhor abordagem para as circunstancias, mas também nas
perguntas que precisa fazer. Mesmo que nunca tenha executado os
proximos passos, tera se preparado para desmascarar um mentiroso.

Caso esteja na segunda categoria, divirta-se com ele ou ela. O provavel
resultado desse encontro ¢ que ambos dirdo a verdade. Que mal poderia sair
disso?

Da expressao “Like a hog with a wrist watch”, tipica do sul dos Eua, que
indica um estado de confusio diante de um assunto ou situacao
desconhecidos. (N.T.)



CONCLUSAO

Neste livro, nds usamos generalidades quando falamos sobre regras ou
padroes de comportamento. Lembre-se, quando for aplica-los ao seu dia a
dia, de que seres humanos sdo criaturas complexas e que nenhuma pessoa
incorpora totalmente um estereotipo. Todos temos nosso lugar em um
continuum, que pode mudar de uma hora para outra. Algumas pessoas sao
habitualmente mais rigidas nos movimentos; outras sdo mais fluidas. Por
essa razdo, ndo faca projecoes. Procure ter uma linha de base € monitore as
variagdes. Pare de preencher lacunas das outras pessoas com projegoes (€
uma tendéncia natural) e vocé ficara surpreso ao saber o que elas realmente
estao tentando dizer.

Uma das razdes pelas quais vocé ndo deve usar estas técnicas com
pessoas com que esteja pessoalmente envolvido ¢ o fato de que a sensagao
de ser manipulado pode despertar sentimentos de euforia. Voc€ nao
esperava por isso, ndo ¢ mesmo? Na realidade, sua especialidade em
explorar os sentimentos das pessoas e guid-las para os resultados
designados por vocé€ pode aumentar seu charme. De certa forma, vocé se
torna, pelo menos enquanto estd por perto, mais atraente. O inconveniente ¢
que, quando vocé sai de cena, pode deixar um gosto residual. A pessoa
comega a perceber que estar em sua presenca causa uma sensacao boa, mas
se pergunta por que a desconfianga se instala depois que vocé vai embora.
Essa percepcao pode ter um efeito perturbador em um relacionamento.

Vendedores que manipulam efetivamente o comportamento de seus
clientes — usando as técnicas de forma consciente ou apenas ‘“agindo
naturalmente” — enfrentam um problema semelhante: eles precisam manter
contato constante para assegurar que o cliente se sinta bem. E claro que, se
o manipulador trabalha em uma loja de eletronicos ou em uma empresa de
telemarketing, essa pessoa ndo teria razao para se importar com o bem-estar
do cliente e provavelmente ndo daria a minima. Mas, como cliente, vocé
esta propenso a associar um sentimento de repulsa ao produto que comprou
e/ ou a empresa.



Uma consequéncia ndo intencional deste livro € a possibilidade de voce,
pelo menos inicialmente, se sentir muito transparente € vulnerdvel. Uma
vez que voc€ comega a compreender quao facil € ler as pessoas e entender
seu comportamento, pode se tornar obsessivo por cada movimento que faz.
Relaxe. E pratique. Dessa forma, vocé sempre estard um passo a frente.



GLOSSARIO

Adaptadores: acoes que aliviam o estresse € relaxam o corpo para
aumentar o nivel de conforto.

Barreiras: posturas e gestos que usamos quando estamos
desconfortaveis.

Choque da captura: sensacdo de ser esmagado pelos acontecimentos
repentinos € anormais em uma situagao de aprisionamento; o choque de
captura pode ocorrer em qualquer situagdo em que o individuo vivencie a
perda brusca de controle e normalidade nas maos de outra pessoa. E o
estagio mais extremo do desalinhamento das expectativas.

Condicionar uma pergunta: oferecer respostas que ndo correspondem
exatamente ao que foi questionado. Por exemplo: “Vocé teve uma reunido
esta manha?, “Eu me juntei a dois caras no escritério para verificar algumas
coisas”.

Desalinhamento de expectativas: expectativa baseada em um conjunto
de premissas que ndo sdo mais validas. E usada por interrogadores e
parceiros abusivos, por exemplo, para deixar o sujeito se perguntando.
“Como posso fazer isso parar?” ou “Como posso agradar essa pessoa?”.

Dica da fonte: informag¢des que a fonte solta durante a conversa, as quais
o interrogador pode considerar valiosas para aprofundamento. Por exemplo,
em uma entrevista de emprego, o candidato pode dizer: “Obrigado por
marcar as nove horas” porque ele tem um torneio de golfe ao meio-dia; o
entrevistador pode voltar a esse ponto para determinar se o golfe teria
preferéncia em relagdo ao trabalho.

Direito natural: algo tangivel ou intangivel a que vocé€ acredita ter
direito, como fidelidade, amor, uma casa limpa, respeito ou permissao para
usar o carro toda tarde.

Filtro: mecanismo interno que interpreta estimulos. Filtros podem ser
sensoriais, culturais, religiosos, étnicos, fisicos, raciais etc.

Interrogatorio sutil: estilo de interrogatério creditado ao interrogador
alemao Hanns Scharff, que usava técnicas para ganhar a confianga dos



prisioneiros. O método baseia-se na compreensdo do comportamento
humano e da psicologia, em oposi¢do a qualquer tipo de crueldade fisica.

Linha de base: estratégia que determina como uma pessoa se comporta
ou fala sob circunstancias normais ou de baixa tensao.

Ldgica circular: retornar a um pressuposto para fazer um comentario, ou
usar um fato para sustentar outro precedente. Por exemplo: “Conheco trés
criancas canhotas que sdo muito espertas. Criangas canhotas sdo espertas.
Molly ¢ canhota, logo ela certamente € esperta”.

Memorias dependentes da condicio vigente: memorias de eventos ou
circunstancias que ocorreram durante um estado emocional alterado e que
podem ser recuperadas ao retornar a tal estado. Por exemplo: uma memoria
formada durante uma intoxicacdo pode ser acessivel somente no mesmo
estado de torpor.

Memorias ocultas: quando o sistema limbico transfere informacoes para
a memoria em um estado altamente emocional, a lembranca do ocorrido
pode surgir de maneiras imprevisiveis; um beco escuro € capaz de despertar
uma memoria de estupro, por exemplo.

Modo limbico: estado em que as emocdes se apoderam da pessoa; perda
da habilidade cognitiva.

Passa pra frente-passa pra tras: retirada do gerenciamento de projetos,
¢ a habilidade de mover-se por uma sequéncia de eventos em ordem
cronoldgica e reversa para examinar relacoes interdependentes. Constitui
uma forma de responder a pergunta: “Os elementos da historia fazem
sentido na ordem e na linha do tempo usadas pelo mentiroso?”.

Pergunta composta: questdo que embute duas ou mais perguntas em
uma: “Voceé esta indo a loja ou ao aeroporto?”.

Pergunta condutora: pergunta que projeta a resposta na propria questao.
Por exemplo: “Quao envergonhado vocé€ esta por avangar o sinal
vermelho?” ao invés de “Descreva suas acdes na intersec¢ao entre a
Avenida Principal e a Oitava Avenida ontem as 11h30”.

Pergunta controlada: pergunta cuja resposta vocé ja sabe.

Pergunta em tom de conjectura: pergunta que convida a imaginacao,
como em: “Como teria sido sua viagem se...?”. E valiosa para determinar
para onde um sujeito olha enquanto constroi uma historia, ao contrario de
quando se recorda de alguma.

Pergunta repetida: a mesma pergunta feita com palavras diferentes. E
usada como um meio de determinar se a fonte esta dizendo a verdade.



Pergunta vaga: pergunta nebulosa que pode simplesmente ter sido mal
formulada ou esta sendo usada para desviar do ponto principal da conversa.
Por exemplo: “Quando vocé foi ao hotel, parecia que muitas pessoas
estavam apenas passeando pelo saguao?”.

Reger: usar uma parte do corpo (brago, dedo ou joelho caso esteja
sentado) para reforgar um argumento importante. E chamado assim porque
a pessoa usa a parte do corpo como 0 maestro usa a batuta para conduzir a
orquestra.

Sindrome de Estocolmo: senso de vinculo que o prisioneiro desenvolve
pelo seu captor. Consciente ou inconscientemente, o captor convence a
pessoa de que a Unica maneira de sentir-se digna novamente ¢ cooperando.

Vaguear: falar de modo que o final das frases praticamente desapareca;
podem ser silabas murmuradas, lenga-lenga ou apenas o ato de baixar a
voz. Algumas pessoas vagueiam enquanto falam normalmente, outras
fazem 1sso apenas quando nao querem que vocé ouca o que estao dizendo.
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