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PRINCIPIO 1
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ORIGINALIDADE




Quando uma pessoa € verdadeiramente per-
suasiva, nunca duvidamos de que o que ela
diz é real. Mesmo que discordemos, ainda
reconhecemos que ela defende algo e ndo
tem medo de nos mostrar quem ela é e o

que valoriza.

Esse € o tipo de pessoa que se importa
mais com ser fiel a si mesma do que com
apenas conseguir um sim, convencer os ou-
tros do quanto sdo incriveis, impressionar o
chefe, fechar algumas vendas extras ou se
sair melhor que alguém em uma discuss&o.

E por isso que ser sua vers§o mais original e

genufna é um componente essencial da persuasdo.

Por defini¢8o, ndo & possivel fingir ser voc& mesmo. Se apresen-
tar sua versdo verdadeira, as pessoas estardo muito mais dispostas
a ouvi-lo, acreditar em vocé e ficar do
seu lado em questGes controversas.

Quando alguém € assumi-
damente original, podemos
sentir em nosso amago
que essa pessoa € digna
da nossa lealdade, de
nossa fidelidade
e, sim, de nosso
negécio.




Capitulo 1

vire-se e encare
o estranho

Entdo fiquei de cara comigo mesmoMas nunica consegui
ter nem um vislumbre De coma'0s outros devem ver o
farsante Estou rdapido demais para fazer esse teste

~ David Bowie, “Changes”

Meu {dolo sempre foi.David Bowie. Ninguém nunca seguiu me-
lhor este conselho, com frequéncia atribuido a Oscar Wilde: “Seja
vocé mesmo; todas as outras personalidades ja tém dono.” Ao
longo'de cinco décadas nas industrias da musica, da moda e do
entretenimento, Bowie nunca deixou de explorar quem ele era e
de encontrar novas maneiras de inspirar os outros com sua cria-
tividade, que testou os limites de género e misturou varios es-
tilos de musica. Acima de tudo, como modelo a ser seguido, ele
assegurou, para mim e muitos outros, que nao ha problema em
ser vocé mesmo em sua forma mais estranha e maravilhosa. Ele
possibilitou que todos e qualquer um ficassem confortaveis para
levantar sua bandeira tinica de esquisitdo.
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Crescendo nos anos 1980, eu peguei a segunda e terceira on-
das do trabalho de Bowie. “Let’s Dance”, “China Girl” e “Under
Pressure” foram os primeiros hits que me chamaram a atencgao:
“Let’s sway / While color lights up your face / Let’s sway / Sway
through the crowd to an empty space.”” Bowie me balangou. Ele
me convenceu porque era tnico; me persuadiu com suas histo-
rias. E, a partir dai, comecei a passar noites inteiras mergulhado
em sua obra. Seus discos misturavam uma assombrosa gama de
estilos, de art rock a glam rock, pos-punk, eletronica, hard rock,
jazz, new wave e, infelizmente, até disco. Nao havia nada que ele
nao pudesse fazer.

Nao estou sozinho em minha obsessao. Afinal, ele é um
dos artistas mais vendidos de todos'os tempos. Sem ele, nao
héa The Cure, U2, Lou Reed, Joy Division, LCD Soundsystem,
ou mesmo Lady Gaga. A revista Rolling Stone recentemente o
nomeou “o maior astro do rock que ja caiu neste ou em qual-

71

quer outro mundo”.

Mas, com ele, a atracao principal nunca foi apenas “Changes”
ou “Ashes to Ashes”; era Bowie — ou Ziggy Stardust; Aladdin
Sane; o Thin White Duke; ou alguém de seu estoque infinito de
alter egos. Antes de sex Bowie, David Robert Jones era um musico
com dificuldades indo de uma banda para outra e produzindo
uma série de singles que ninguém comprava. Mesmo quando
mudou de nome para David Bowie, seu primeiro disco solo nao
chegou'a’'lugar nenhum — e é facil ver por qué. Naqueles anos,
Bowie ainda tentava se encaixar em categorias existentes do que
achava que queriam dele. Fosse tocando folk ou covers de blues,
tudo soava como algo que as pessoas ja tinham ouvido. Era fa-
miliar demais.

E, advinha? Ninguém estava nem ai para aquele tal de David
Bowie.

* “Vamos nos balancar / Enquanto a cor ilumina seu rosto / Vamos nos balangar /
Nos balangar por entre a multidao até um espago vazio.”
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Mas, em 1969, quando soltou “Space Oddity” dias antes do
langamento do Apollo 11, da NASA, ele iniciou o caminho para
se tornar o deus internacional do rock que mudaria o formato
da cultura popular para sempre. Na década que se seguiu, ele
empreendeu uma jornada criativa incomparavel na histéria do
rock. Dos discos The Man Who Sold the World, Hunky Dory e The
Rise and Fall of Ziggy Stardust and the Spiders from Mars, passan-
do por Young Americans e Heroes até o langamento pdstumo da
perturbadora obra-prima Blackstar, Bowie estava constantemen-
te se reinventando, incorporando novas ideias, forcando. limi-
tes e desafiando suposicdes a cada oportunidade — mesmo do
além-tamulo.

O momento desse renascimento nao foi acidental. Bowie pas-
sou os dois anos entre seu primeiro'disco solo fracassado e o lan-
¢amento de “Space Oddity” descobrindo novas influéncias e ex-
plorando novas maneiras defazer arte. Ele viveu em um monas-
tério budista, estudou danca, teatro e mimica e ajudou a criar um
laboratdrio experimental de artes.” Estava descobrindo formas de
ser seu verdadeiro eu e de expressa-lo melhor. Mergulhou fundo
em si mesmo paraentender o/.que queria dizer e convencer todos
nos a prestar atengao.

Acima de tudo: ele encontrou sua prépria visao e aprendeu a
sempre confiarnela.

O que o tornou irresistivel como artista foi que ele nao estava
tentando ser o proximo Mick Jagger ou Bob Dylan. Ele estava se
tornando o primeiro e tinico David Bowie, um homem a quem as
velhas categorias nao se aplicavam. Ele nao era blues nem pop,
psicodélico nem soul, homem nem mulher, gay nem hétero. Nao
tinha uma identidade tinica. O que uniu tudo o que ele fez foi que
tudo isso veio da originalidade de David Bowie. E isso bastava.

Crescendo no entorno de Washington, D.C., no conservador
Condado de Fairfax, Virginia, eu absorvia cada disco, letra e per-
sona de Bowie. Nem sempre sabia o que estava sentindo quando
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ouvia alguma de suas musicas, mas sabia que sentia algo expres-
sivo. E era muito mais interessante do que a banda Wham!

Na época que descobri Bowie, eu ja meio que era a ovelhanegra
da familia. Meus pais e muitos de meus parentes sao professores
e académicos. Meus interesses eram incompreensiveis para eles:
eu nao era um rato de biblioteca, era um viciado em televisdao sem
vergonha obcecado por A Super Mdquina e Super-Herdi Americano.
Também adorava assistir as historias de trinta segundos espalha-
das entre os programas de TV. Ainda penso em comerciais como
o “Oh yeah!” do Kool-Aid Man, “How many licks does it:take
to get to the Tootsie Roll center of a Tootsie Pop?” ou “Leggo my
Eggo” — slogan que minha irma e eu repetimos inimeras vezes
na mesa do café da manha. Ainda hoje me pego dizendo “Time
to make the donuts” — do comercial da Dunkin’ Donuts da mi-
nha infancia —, no caminho para o trabalho. Eu separava cada
componente desses comerciais antigos, da musica a atuacao e a
diregao, analisando o que os fazia funcionar. Ele me persuadia a
comprar o que estavasvendendo? Definitivamente, este nado era
um comportamento normal para uma crianga de 12 anos, e com
certeza nao na minha familia/de intelectuais e educadores.

Foi preciso que David Bowie me mostrasse que a esquisitice
nao é algo a sericombatido, e sim abracado. Ele me deu permissao
para ser meu estranho e tnico eu.

Ironicamente, o tinico emprego em escritorio que ele teve foi
como artista na Nevin D. Hirst Advertising, em Londres.? Ele nao
durou muito tempo ali, mas, mesmo depois, manteve uma rela-
¢ao proxima com o mundo da publicidade, fazendo aparigdes na
TV para tudo, da Pepsi a Louis Vuitton.*

Pode soar ilogico o fato de eu ter aprendido sobre a impor-
tancia da autenticidade com David Bowie — o mestre da auto-
criacdo, das infinitas identidades —, mas faz sentido. Sim, ele

* Slogans de comerciais de televisao norte-americanos dos anos 1980.
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era uma confusdo de contradi¢des e personalidades radical-
mente diferentes, mas tudo era o original e verdadeiro Bowie
o tempo todo. Vocé podia até nao entender o que ele estava
fazendo, mas sabia que estava mostrando um lado tnico de si
mesmo e nao se importava com o que ninguém pensava. Era
impossivel nao sentir.

E essa qualidade de ser vocé mesmo de forma auténtica esta
no cerne da persuasao.

O Carater E Quem Manda

A persuasao é uma questao de carater pessoal, nao de fatos ou
argumentos. Os modos mais podérosos de persuadir nao tém
muito a ver com evidéncias, argumentos ou ldgica. Na verdade,
muitas vezes o que convence as pessoas nao ¢ o conteudo do que
estd sendo dito, mas a fonte —sem outras palavras, a pessoa que
passa a mensagem. Aristoteles sabia disso mais de dois milénios
atras. Como ele colocou: “Acreditamos em bons homens de ma-
neira mais completa e rapida do que em outros... Talvez quase
possamos dizer que o cardter [do orador] seja seu meio de per-
suasao mais eficiente.”

Isso.faz sentido. Para a maioria das questdes, nao temos co-
nhecimento, tempo ou pericia para descobrir sozinhos qual lado
escolher.’Acredito na minha médica quando ela diz que preciso
tomar suplementos de vitamina D ou deixar meu tornozelo torci-
do de molho por uma semana. Nao ¢ a ciéncia que me convence
— eu nao estudei medicina e nado fago ideia de por que diabos
precisamos de tanta vitamina D, mas minha médica estudou e
conhece seu préprio oficio, e os bons transmitem a convicgao e o
carater para nos fazer ouvir.

Quando um politico tenta nos persuadir sobre reforma tribu-
taria, seguranga nacional ou imigragao, na maior parte do tempo
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nao temos informacdes o suficiente para decidir com base apenas
nos fatos. Decidimos com base em se essa pessoa parece ou nao
bem-intencionada, confidavel, confiante e sincera. Decidimos com
base no carater percebido do individuo.

Quando falo de carater, me refiro — ou, mais importante,
Aristoteles se refere — nao apenas a lista de regras éticas que
tentamos seguir ou as crengas pessoais que mantemos. Nosso ca-
rater também ¢ formado pelos habitos e pelas inclinacdes que de-
monstramos sem perceber. Quando uma pessoa cotajosa vé uma
escola em chamas, nado hesita em correr para dentro do prédio
para ajudar as criancas. Quando uma pessoa honesta encontra
uma carteira, faz o melhor para devolvé<la ao.dono e nao con-
sidera nem por um instante pegar o dinheiro dentro dela. Uma
pessoa sincera diz a verdade desapercebidamente, nao depois de
pesar os pros e contras de ser honesta.

Logo, os tragos de cardter que mos tornam persuasivos tam-
bém precisam vir de dentro. As pessoas precisam saber que es-
tao tendo um vislumbre do nossoet verdadeiro — uma espiade-
la em algo que nem nos sabemos que estamos lhes mostrando.

Peep Show da Alma

O primeiro passo para desenvolver um carater persuasivo é
aprender a ser assumidamente vocé mesmo.

Eu sei, eu sei, “Seja vocé mesmo” nao é nenhuma novidade. J&
ouvimos isso um milhao de vezes. E algo que dizemos a um ami-
g0 que se prepara para uma entrevista de emprego ou que esteja
prestes a convidar alguém para um encontro. Mas o que as pes-
soas realmente querem dizer com “Seja vocé mesmo” ¢ “Relaxe,
seja natural e ndo pense demais”.

Mas nao é disso que estou falando, pois, na maioria das situa-
¢Oes em que tentamos ser persuasivos, nosso instinto nos leva na
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direcao errada. Tentamos esconder aquelas partes de nds mes-
mos que achamos que os outros nao vao gostar. E dizemos e fa-
zemos coisas que achamos que nos tornarao mais atraentes para
o publico. Sorrimos mais do que o normal ou reagimos de forma
animada em relacdo a algo para o qual nao ligamos tanto assim.
Usamos uma linguagem mais formal do que normalmente usa-
mos na vida real. Em bom portugués, fingimos até conseguirmos.

Mas nao é a isso que seres humanos respondem. Eles conse-
guem perceber o que estamos fazendo a quilomettos. de distan-
cia, quer nos demos conta ou nao. As pesquisadoras Leanne ten
Brinke, Dayna Stimson e Dana R. Carney,<da Berkeley’s Haas
School of Business, demonstraram em experimentos recentes o
quanto somos 6timos em detectar conversa fiada de maneira in-
consciente.® O trabalho tinha o propdsito de descobrir se reagoes
instintivas e de fragdes de segundos eram melhores em identifi-
car desonestidade do que nosso julgamento consciente. Para isso,
elas conduziram um experimento em que pediram a um grupo
de universitarios paraassistir a interrogatorios gravados de pes-
soas suspeitas de roubar US$100. Apenas alguns dos suspeitos
realmente haviam roubado o dinheiro, mas foi pedido a todos
nas gravagoes que negassem a culpa. Alguns realmente haviam
roubado, masitodos negaram.

Curiosamente, quando foi pedido aos universitarios para
identificar de.forma consciente quais suspeitos mentiam e quais
diziam awverdade, as respostas nao foram muito precisas. Na ver-
dade, s6 atingiram 54% de precisdao, um pouco melhor do que se
tivessem adivinhado.

O incrivel foi: quando as pesquisadoras mediram as reagdes
inconscientes, instintivas e de fragdes de segundos dos univer-
sitarios aos videos, eles mostraram separar muito melhor os
mentirosos daqueles que diziam a verdade. Especificamente, os
participantes que consideravam algum dos mentirosos gravados

s

respondiam mais rapido a palavras como “desonesto”, “fingido”
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e “falso” do que a palavras como “honesto” e “genuino” duran-
te um teste elaborado para medir reagdes mentais automaticas.
Quando consideravam algum dos suspeitos honesto, o oposto
era verdadeiro.”®

Ou seja, 0 que o trabalho de Brinke, Stimson e Carney mostra
€ que as pessoas sao o0timas em detectar desonestidade com pre-
cisdo instintiva e em fragdes de segundos — muito melhor do que
quando julgam papo furado de forma consciente. Logo, quando
contamos mentirinhas inofensivas para cair nas gragas do publi-
co, ha uma boa chance de acionarmos o alarme de decepcaologo
de cara, sem que sequer o publico se dé conta. O publico pode
nao saber exatamente o que estamos escondendo, mas sabe que
escondemos algo. E, uma vez que a insinceridade é farejada, vocé
se torna apenas mais um vendedor tentando engana-lo.

Existem duas maneiras de contornar o sensor de papo furado
natural de alguém. Primeiro, podemeos aprender a ser especialis-
tas em papo furado. Nao é facil, mas com certeza é possivel; sao
os chamados vigaristas. E, se vocéquiser se tornar um, ha outros
livros por ai. Este nao é¢ um deles.

Para aqueles que gostam.de deitar a cabega no travesseiro com
a consciéncia tranquila, ha uma outra opcao: parar de tentar fa-
zer as pessoas gostarem de vocé e ser quem vocé é totalmente.
Ou, emoutras palavras, nao seja David Robert Jones tentando fa-
zer musicas batidas que ele achava ser o que as pessoas queriam.
Seja Ziggy Stardust e ponha para fora seu eu mais estranho, ho-
nesto e maravilhoso, mesmo que isso signifique violar algumas
normas sociais.

Vou lhe dar um exemplo pessoal. Por anos, fingi gostar de
vinho. Estive na rota do vinho de Napa, Califérnia, algumas
dezenas de vezes. E, todas as vezes, eu seguia o protocolo: ba-
lancava e cuspia. Segurava minha taga contra a luz e a girava.
Usava palavras como “amadeirado” e “encorpado”, como se sou-
besse do que estava falando. Memorizei algumas das regioes e
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varietais e qual vinho harmonizar com qual comida. Achava
que estava arrasando.

Eu me convenci de que gostava de tudo aquilo, mas nao gosta-
va. Na verdade, detesto vinho. E dcido. Deixa meus dentes roxos.
E, depois de bebé-lo, ele me faz querer deitar e apagar. Eu sou um
cara mais enérgico. Bebo um mescal ou algum drink com vodka
em qualquer noite da semana (ou todas as noites, em semanas
dificeis). Eu apenas sentia que vinho era o tipo de coisa que deve-
ria gostar, entdo segui o fluxo — em especial quando,estava com
alguém que queria impressionar.

Hoje em dia, quando me sento em algum'restaurante, devolvo
minha taca de vinho ao garcom na primeira chance que tenho.
Acontece que as pessoas respeitam dsso. Os amantes de vinho
que conheco sdo os que mais respeitam, pois definitivamente
nado querem passar a noite inteira,ouvindo.um dissimulado reci-
tar bobagens pretensiosas que tentou aprender em Napa. Além
disso, significa que sobra mais vinho para eles.

Desligar o filtro e mostrar um pouco de verdade pode nos dar
vantagem real quando tentamos convencer o publico. Aqui es-
tao algumas razoes pelas.quais isso funciona. Primeiro, um ser
humano original = com gostos e desgostos, interesse externos
e obsessoOes surpreendentes — € algo que outras pessoas reco-
nhecemye com que conseguem se conectar, quer se identifiquem
completamente.com aquela pessoa ou nao.

Afinal, diversidade € a tinica coisa que temos em comum.

Além disso, nos tornamos memoraveis, auténticos, e isso nos
torna muito mais confidveis do que alguém que parece estar
encenando um espetaculo. Isso também nos da uma chance de
compartilhar uma parte de nos e de contar histérias pessoais.

Nao tenho vergonha de encher as paredes do meu escritério
com imagens de artistas, musicos e figuras histéricas que real-
mente adoro e que me inspiram. E claro, a cliente que estou ten-
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tando conquistar pode detestar The Clash ou Prince, mas é quase
certo que adore algum tipo de musica, arte ou icone cultural. Isso
torna a foto de Joe Strummer algo com o qual ela consegue se
identificar e ajuda a me tornar um ser humano, em vez de um
empresario tentando tirar algo dela.

Mas existe outra razao para expressar nosso eu auténtico e
completo sempre que possivel: é quase impossivel prever quais
partes de nossa identidade atrairao as outras pessoas. Podemos
achar que nossa cole¢ao de mintsculos gatos de porcelana, co-
pos de shot, ténis Nike retro, histérias em quadrinhos da Mazvel
ou seja 14 qual for a obsessao sera incompreensivel para nosso
publico, mas pode ser exatamente aquilo que ele mais admira
sobre nos. E isso nos torna memoraveis. Além de tudo, o fato de
nos abrir ao escrutinio transmite confianca. E, quando se trata de
persuasao, confianca € poder.

Quando permitimos que nossa.bandeira de esquisitao tremu-
le, mostramos as outras pessoas que confiamos, respeitamos e as
acolhemos. E também nos abrimos para ouvir suas obsessoes e
seus interesses tnicos.

E por isso que é umaboaddeia ser seu eu mais estranho. Mas
esta é a parte dificil: ndo devemos ter nenhuma dessas razoes
em mente quando realmente buscamos persuadir alguém. Se s6
estamos,nos expondo para fazer uma venda, entdao nao estamos
sendo genuinos, mas, sim, manipuladores. E preciso chegar a um
ponto em que a singularidade que demonstramos em nossas in-
teracdes venha de algum lugar real. E preciso ser algo que faze-
mos sem pensar. Deixar as pessoas verem nossas esquisitices € o
que nos torna interessantes e memoraveis. Quem quer se mistu-
rar e ser insosso e esquecivel?

Para algumas pessoas, isso é facil — e se torna mais facil com
a idade — mas, em geral, é necessario percepgao, disciplina e
pratica. Nem Bowie fazia isso naturalmente; ele teve que correr
atras e aprender a fazé-lo.





