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INTRODUCAO

Alguma vez conheceu alguém que lhe parecesse ter
um dom natural para perceber as outras pessoas? Que
parece abencoado por uma compreensio instintiva do
que move os outros e dos motivos por tras dos seus
comportamentos, de tal modo que consegue, muitas
vezes, prever o que vao dizer ou sentir?

Estas s30 as mesmas pessoas que sabem como falar
para que os outros as ouc¢am de facto ou as pessoas que
sdo capazes de detetar rapidamente quando alguém
esta a mentir ou a tentar manipulé-las. Por vezes, con-
seguem aperceber-se das emo¢des da outra pessoa
e compreender as suas motiva¢des de tal modo, que
excedem a capacidade da propria pessoa para se com-
preender a si mesma.

Pode até parecer um superpoder. Como é que o
fazem?

A verdade é que tal capacidade n3o tem nada de
mistico; trata-se antes de uma competéncia como qual-
quer outra, que pode ser aprendida e dominada. Se uns
lhe podem chamar inteligéncia emocional ou simples
consciéncia social, outros podem vé-la como algo mais
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préximo ao que acontece quando um psicélogo clinico
ou um psiquiatra entrevista um novo paciente. Por outro
lado, podera ver esta competéncia como algo que um
membro do FBI, detetive privado ou agente da policia
é capaz de adquirir com o acumular da experiéncia.

Neste livro, vamos observar atentamente todas as
formas através das quais podemos desenvolver estas
competéncias, sem precisarmos de um curso de psi-
cologia ou de sermos tdo experimentados quanto os
interrogadores da CIA.

Ler e analisar as pessoas €, sem diivida, uma compe-
téncia valiosa. Encontramo-nos e interagimos constan-
temente com outras pessoas e precisamos de cooperar
com elas, se esperamos desenvolver vidas bem-sucedidas
e harmoniosas. Quando sabemos como analisar rapi-
damente e com exatiddo o caracter, o comportamento
e as inten¢des nao declaradas de alguém, podemos
comunicar de modo mais eficaz e, para ser sincero,
obter o que queremos.

Podemos ajustar a maneira como comunicamos, para
nos assegurarmos de que estamos, de facto, a alcancar
o publico que pretendiamos; podemos identificar os
momentos em que estamos a ser enganados ou influen-
ciados. Podemos compreender com maior facilidade até
aquelas pessoas que sdo muito diferentes de nés e que
trabalham por valores dispares dos nossos. Quer esteja
a tentar aprender um pouco mais sobre uma pessoa que
acaba de conhecer, bisbilhotando o seu histérico nas
redes sociais, ou a fazer uma entrevista para um novo
emprego ou a tentar compreender se o mecanico esta
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a dizer a verdade sobre o seu carro, ler as pessoas é uma
aptidao de valor incalculavel.

E de loucos, se pensar realmente nisso: todas as
pessoas que alguma vez conheceu sio, no fundo, um
mistério para si. Como podemos saber ao certo o que
se passa dentro das suas mentes? O que estio a pensar,
a sentir, a planear? Como podemos compreender de
facto o significado dos seus comportamentos, o porqué
de estarem motivadas como estdo e até o modo como
nos veem e compreendem?

Para nés, o mundo da outra pessoa é como uma caixa
negra. Tudo o que temos, para comegar, sao coisas fora
dessa caixa negra: as palavras que dizem, as expressoes
faciais, a linguagem corporal, as ag¢des, a nossa histoéria
passada com elas, a sua aparéncia fisica, o tom e a qua-
lidade da sua voz, etc.

Antes que avancemos muito no nosso livro, vale a
pena reconhecer este facto inegavel: os seres huma-
nos sio organismos complexos, vivos, mutaveis, cuja
experiéncia interior estd, essencialmente, fechada den-
tro deles. Embora haja quem possa alegar o contrario,
ninguém é capaz de declarar com um qualquer grau de
certeza que conhece alguém completamente.

Dito isto, podemos sem diivida melhorar as nossas
capacidades para ler os sinais observaveis. A «teoria da
mente» é o termo que usamos para descrever a capaci-
dade para pensar sobre as realidades cognitivas e emo-
cionais de outras pessoas. E o desejo (perfeitamente
humano) de criar um modelo sobre os pensamentos,
sentimentos e a¢des de outras pessoas. E, como qualquer
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modelo, é uma simplificacao da profundidade e com-
plexidade da pessoa real que estd a nossa frente. Como
qualquer modelo, tem as suas limita¢Ges e nem sempre
explica a realidade na perfeicao.

O nosso objetivo ao aprender a afinar a nossa capa-
cidade para analisar as pessoas é obter os melhores
palpites.

O que aprendemos a fazer é reunir tantos dados
quanto possivel, e analisd-los inteligentemente. Se con-
seguirmos alimentar um modelo robusto e exato da
natureza humana (ou mais do que um modelo) com
estes pequenos fragmentos de dados, o resultado podera
ser uma profunda compreensdo da pessoa. Tal como
um engenheiro consegue olhar para uma maquina
complicada e inferir o seu funcionamento e fungio
pretendida, podemos aprender a olhar para seres huma-
nos, que vivem e respiram, e analisa-los para melhor
podermos compreender o qué, o porqué e o como do
seu comportamento.

Nos capitulos que se seguem, iremos olhar para
muitos e variados modelos: nao estamos perante teo-
rias concorrentes, mas antes maneiras diferentes de
olhar para um ser humano. Quando usadas no seu
conjunto, ganhamos uma nova compreensao das pes-
soas a nossa volta.

O que fazemos com essa compreensdo estd nas
nossas maos. Podemos usa-la para promover uma ati-
tude mais rica e empatica em relagio aqueles de quem
gostamos. Podemos pegar no nosso conhecimento e
aplica-lo no local de trabalho ou em qualquer outro
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sitio onde precisemos de cooperar e colaborar com
muitos individuos diferentes. Podemos usa-lo para
nos tornarmos melhores pais ou melhores parceiros
romanticos, ou para melhorarmos a nossa conversa
de circunstincia, para identificarmos mentirosos ou
mal-intencionados ou para nos reconciliarmos de modo
eficaz com as pessoas durante os conflitos.

O momento em que nos deparamos com alguém
novo pela primeira vez é o momento em que mais apu-
rados temos de ter os nossos poderes de percecio e
analise. Até as pessoas emocional e socialmente menos
inteligentes podem aprender algo sobre outras pessoas
se se relacionarem com elas durante tempo suficiente.
Mas neste livro vamos concentrar-nos sobretudo nas
competéncias que nos permitem reunir informacgdes
verdadeiramente Uteis sobre quase estranhos, de pre-
feréncia depois de apenas uma conversa.

Mergulharemos um pouco mais fundo para dominar
a arte da tomada de decisdes instantineas que sejam,
de facto, corretas; como avaliar a personalidade das
pessoas e os seus valores a partir do discurso, do com-
portamento e até dos seus bens pessoais; como ler a
linguagem corporal; e até como detetar uma mentira,
enquanto esta esta a decorrer.

Mais um aviso antes de avancarmos: analisar e ler
as pessoas é sobre muito, muito mais do que simples
palpites ou rea¢des emocionais instintivas sobre elas.
Embora o instinto e os pressentimentos tenham o seu
papel, estamos concentrados em métodos e modelos
com provas tedricas sélidas, procurando ir além dos
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simples condicionalismos ou preconceitos. Afinal de
contas, queremos que as nossas analises sejam exatas,
para que possam ter alguma utilidade!

Quando analisamos os outros, assumimos uma abor-
dagem metddica, logica.

Quais as origens ou causas do que vemos a nossa
frente, ou seja, qual é o elemento histérico?

Quais s3o os mecanismos psicolégicos, sociais e
fisiolégicos que sustentam o comportamento que esta-
mos a testemunhar?

Qual o resultado ou o efeito do fenémeno que tem a
sua frente? Por outras palavras, como é que aquilo que
estd a ver se desenrola no resto do ambiente?

De que maneira o comportamento que esta a teste-
munhar é desencadeado por determinados elementos
em particular, o comportamento dos outros ou mesmo
uma resposta a si mesmo?

Nos capitulos que se seguem, vamos olhar para
maneiras inteligentes de estruturar a nossa analise
racional, impulsionada pelos dados, das pessoas com-
plexas e fascinantes que cruzam o nosso caminho.
Podera comegar a compreender como este tipo de ana-
lise se encontra na raiz de tantas outras competéncias.
Por exemplo, saber como ler as pessoas pode melhorar
a sua capacidade para a compaix3do, realcar as compe-
téncias de comunicacdo, melhorar as aptiddes para a
negociac¢do, ajudar a definir limites mais adequados
e apresentar um efeito secundario inesperado: ajuda-
-lo a compreender-se melhor a si mesmo.
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Por que razdo é provavel que esteja a fazer
tudo mal

Muitos de nés acreditam que sio «bons com as pessoas».

E muito facil alegar arrojadamente que compreende
as motivagdes da outra pessoa, sem nunca ter parado
na verdade para confirmar se estd certo disso. O viés
de confirmacio, infelizmente, é uma explicacdo mais
provavel, ou seja, lembra-se de todas as vezes em que as
suas avaliagbes estavam corretas e ignora ou minimiza a
importancia das vezes em que claramente se enganou.
Isso ou simplesmente porque nunca se perguntou se
estaria certo. Quantas vezes ouviu «Eu costumava pen-
sar que fulano era uma pessoa assim e assado, mas,
quando o conheci melhor, apercebi-me de que estava
completamente errado»?

A verdade é que as pessoas sdo menos capazes de
avaliar o caracter umas das outras do que gostam de
acreditar. Se estd a ler este livro, o mais certo é que
saiba que ha algumas coisas que pode aprender. E nio
faz mal nenhum comecar um novo empreendimento
a partir do zero. Afinal de contas, nada o pode impedir
de aprender técnicas verdadeiramente eficazes como a
certeza de que ja sabe tudo e nio precisa de aprender!

Portanto, com isso em mente, quais s3o os obstaculos
para se tornar brilhante a ler as pessoas?

Em primeiro lugar, o mais importante a recordar é o
efeito do contexto. Talvez ja tenha visto um artigo online
sobre os «Cinco sinais reveladores de que alguém esta
a mentir» e tenha tentado encontra-los na vida real.
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O problema, aqui, é 6bvio: a pessoa estd a olhar para
cima e para a direita porque estd a mentir ou porque
algo no telhado lhe chamou a atengao?

Da mesma maneira, uma pessoa que comete um
curioso «deslize freudiano» numa conversa pode estar
a revelar um segredo sumarento sobre si mesma...
ou pode estar simplesmente exausta ou ter incorrido,
literalmente, num erro. O contexto é importante.

Da mesma maneira, nio podemos encarar uma
s6 afirmacgido, expressdo facial, comportamento ou
momento como revelador de algo definitivo sobre toda
a pessoa. Nio tera feito, ja hoje, qualquer coisa que,
se analisada sozinha, levaria alguém a retirar conclu-
sdes completamente disparatadas sobre o seu caracter?
A anélise s6 pode ocorrer com dados — e n3o um s6
dado — e quando somos capazes de identificar tendén-
cias mais gerais.

Estas tendéncias também tém de estar situadas no
contexto cultural da origem da pessoa a analisar. Alguns
sinais s3o universais, ao passo que outros podem variar.
Por exemplo, falar com as maos nos bolsos é mal visto na
maioria das culturas. O contacto visual, por outro lado,
pode ser mais complexo. Na América, o contacto visual é
encorajado por ser considerado um sinal de sinceridade
e inteligéncia; no entanto, em paises como o Jap3o,
é desencorajado, porque se considera desrespeitoso.
Da mesma maneira, um determinado conjunto de pistas
pode ter um significado na sua cultura e outro comple-
tamente diferente noutra. De inicio, pode ser ligeira-
mente dificil recordar esses modelos de interpretacdo
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diferentes, mas, a medida que for praticando esta arte,
comecarao a ser-lhe naturais.

Se uma pessoa fizer a mesma coisa inusitada cinco
vezes numa breve conversa, entdo isso é algo a que
deve prestar atencao. Se alguém alegar simplesmente:
«Eu conheco aquela mulher. E introvertida. Vi-a a ler
um livro uma vez.», ndo devera considerar esse indi-
viduo como um mestre a deslindar a psique humana!
Portanto, vale a pena lembrar mais um principio impor-
tante: na nossa analise, procuramos padroes.

Outra maneira de as pessoas inteligentes poderem
chegar a conclusées n3o muito inteligentes sobre as
outras é se forem incapazes de estabelecer um ponto de
partida. O tipo a sua frente pode estar constantemente a
olha-lo nos olhos, a sorrir com frequéncia, a elogi-lo,
a acenar, até a tocar-lhe ocasionalmente no brago. Podera
concluir que o tipo gosta mesmo de si, até se aperceber
de que ele é assim com todas as pessoas que conhece.
Na verdade, nio estd a mostrar um interesse por si acima
do normal, pelo que as suas observag¢des no conduzem,
de facto, aquilo que seria mais 6bvio para si.

Por fim, ha um ponto a considerar quando esta a
estudar outros seres humanos e que corresponde fre-
quentemente ao cerne da questdo: o proprio leitor. Podera
concluir que alguém esta a tentar engana-lo, mas ser
incapaz de ter em conta a sua propria paranoia e natureza
cautelosa, e o facto de lhe terem mentido recentemente
e ainda no ter ultrapassado essa situa¢io por completo.

Este altimo ponto pode, ironicamente, ser a ver-
dadeira chave para desbloquear as outras pessoas:
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assegurar-se de que se compreende minimamente a si
mesmo, antes de virar para fora o seu olhar analitico.
Se nio esta consciente de como pode projetar as suas
proprias necessidades, medos, suposicoes e vieses nos
outros, as suas observag¢des e conclusdes ndo serio
grande coisa. De facto, pode ter, simplesmente, desco-
berto uma maneira enviesada de aprender mais sobre
si mesmo e sobre a bagagem cognitiva e emocional que
traz para a mesa.

Vejamos alguns desses principios em ag3o.

Digamos que estd a entrevistar alguém que a sua
empresa pretende contratar. Tem apenas um curto
periodo de tempo para determinar se a candidata se
adequa ao resto da equipa. Apercebeu-se de que ela esta
a falar bastante depressa e que, de quando em vez, tro-
peca nas palavras. Esta literalmente sentada na beira da
cadeira, com as maos fortemente unidas. Podera tratar-
-se de uma pessoa muito nervosa e insegura? Afasta o
seu juizo de valor por saber que as pessoas ficam sem-
pre muito nervosas nas entrevistas (ou seja, respeita
o contexto).

Apercebe-se de que a candidata refere mais do que
uma vez que o seu empregador anterior era muito exi-
gente com o tempo, ao passo que ela prefere trabalhar
de forma independente e gerir pessoalmente o seu
horario. Pergunta-se se isso significara que ela tem
dificuldade em receber indica¢des das chefias ou se se
tratard, verdadeiramente, de uma pessoa mais inde-
pendente e proativa. Nio tem um ponto de partida, por
isso, questiona-a sobre a sua experiéncia na faculdade
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e sobre o que estudou. Ela fala-lhe dos projetos de inves-
tigacdo que desenvolveu sozinha e de ter trabalhado de
perto com o seu antigo orientador. Isso diz-lhe que ela
consegue trabalhar com as chefias... se o projeto for algo
que a entusiasme.

Se s6 se tivesse concentrado no seu nervosismo, nao
teria ido muito longe. Muitos recrutadores dir-lhe-do
que falar mal de um antigo empregador é um sinal ver-
melho indiscutivel, mas numa entrevista deve procurar
padroes e ndo eventos isolados. Até pode considerar que
a candidata estava a agir com nervosismo porque o leitor
estava a deixa-la nervosa. Pode ter consciéncia de que,
sendo uma pessoa alta e fisicamente dominante, com
uma voz profunda e uma expressdo séria, n3o esta a
testemunhar a mulher em si, mas a mulher tal como
parece na sua companhia.

Ao recordar alguns principios simples, podemos
garantir que a nossa analise é sempre contextual, bem
pensada e tridimensional. Trata-se de sintetizar a infor-
mac3o que temos a nossa frente numa teoria de trabalho,
mais do que identificar apenas alguns comportamentos
estereotipados e chegar a conclusdes faceis.

O problema da objetividade

— O teu primo ficou mesmo zangado contigo, quando
fizeste aquela piada sobre politica, a noite passada.

— Zangado? Nao, n3o ficou zangado; ele achou-a
engracada. Eu lembro-me!
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— Nem penses! Estava de sobrolho franzido. Pareceu-
-me completamente furioso contigo...

Alguma vez se envolveu numa conversa com um
grupo de pessoas, apenas para descobrir, mais tarde,
que diferentes elementos do grupo fizeram analises
completamente opostas do que aconteceu? Por vezes,
as pessoas discordam em absoluto sobre se alguém
estava a namoriscar, sobre se alguém ficou desconfor-
tavel ou se ofendeu, sobre se alguém se estava a sentir
desajustado ou a ser mal-educado. Pode parecer que
viveram duas realidades diferentes!

Alguns estudos mostram que apenas sete por cento
da nossa comunicagio é feita com recurso a palavra
falada, ao passo que uns espantosos cinquenta e cinco
por cento tém a sua origem na linguagem corporal.
Isso significa que aquilo que as pessoas dizem é, mui-
tas vezes, o pior indicador do que querem, de facto,
transmitir. Mesmo o seu tom de voz s6 conta cerca de
trinta e oito por cento da histéria. Assim, torna-se mais
compreensivel o porqué de as pessoas deixarem as con-
versas de grupo com opinides contrastantes sobre o que
de facto aconteceu numa dada interacao: estdo a usar os
fatores errados para realizarem os seus juizos de valor.
Para compreender a conversa ou o didlogo verdadeiro nao
verbal que alguém esta a ter consigo, tem de considerar
tanto as pistas verbais como as n3o verbais.

Ja vimos que o simples facto de alegar que é alguém
que «entende as pessoas» nio é prova de que seja factual-
mente melhor a 1é-las. Mas existe uma maneira cientifica
de medir esta qualidade. Simon Baron Cohen (sim, ha

20
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uma ligagdo ao comediante Sasha Baron Cohen: sio
primos) concebeu algo a que chama um teste de inte-
ligéncia social. O teste tem uma pontua¢io maxima de
trinta e seis, verificando-se resultados abaixo dos vinte
e dois nas pessoas com autismo e sendo o valor médio
préximo dos vinte e seis.

O teste pede-lhe, no fundo, que infira algo sobre as
emocoes das pessoas olhando-as simplesmente nos olhos,
ou seja, testa a sua empatia. A pessoa pode estar a sor-
rir, mas serd que na realidade se sente desconfortavel?
Saber como ler as emocdes das outras pessoas tem sido
associado a uma inteligéncia social geral mais elevada,
que depois é relacionada com uma melhor cooperagao
no trabalho de equipa, compreensio empatica e melho-
res capacidades para ler as pessoas.

Se estiver curioso pode fazer o teste num qualquer
computador seguindo o link: http://socialintelligence.
labinthewild.org/. Ser-lhe-a pedido que veja imagens
que mostram olhos de pessoas e que escolha, de entre
quatro emogdes, a que melhor descreve o que a pessoa
estd a sentir. Mas prepare-se para ser surpreendido
pelos seus resultados... ou pelos resultados de amigos
e familiares.

Claro que se trata de um teste com falhas e limita-
¢oes, tal como qualquer outro do mesmo tipo. Se for
um génio social, mas tiver um vocabulario pobre, se a
sua cultura n3o for ocidental ou se nio for um falante
nativo de inglés, por exemplo, os resultados devem ser
interpretados com cautela. Os testes mostram o quio
bom pode ser a ler as emogdes a partir de muito pouca

21
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informacao: ou seja, nada mais do que um vislumbre
dos seus olhos.

Esta é, no entanto, apenas uma pequena peca do
puzzle. O que este teste mostra é que nem todos pos-
suimos a mesma gama de competéncias sociais e que
talvez possamos ser menos habeis do que pensavamos
inicialmente. Isto, por sua vez, mostra-nos que apoiarmo-
-nos em palpites ou na intui¢do nem sempre é suficiente
e pode, facilmente, avaliar mal as pessoas.

Ao lidar com assuntos como as profundezas obscuras,
escondidas, dos corac¢bes e das mentes das outras pes-
soas, temos de fazer um esforco para nos mantermos
tao objetivos quanto possivel. Nem sempre podemos
confiar no nosso primeiro impulso. Se fez o teste acima
e s6 conseguiu um vinte e seis em trinta e seis, pode
concluir com razoabilidade que em dez de cada trinta
e seis encontros estaria a interpretar incorretamente a
expressao facial de alguém.

Sendo esse o caso, o que mais estd a deixar escapar?

Por outro lado, a expressdo dos olhos de alguém é
apenas uma parte mintiscula da informagio que tem
disponivel numa qualquer situag¢do social. Tem também
a postura e a linguagem corporal, e o que dizem (e o
que nio dizem!), o tom de voz, a atitude, o contexto
em que ambos estdo a ter a conversa...

Se nao obteve um resultado muito alto no teste,
nao se preocupe: nao significa que seja autista ou com-
pletamente alheado em termos sociais. Na vida real,
deparamo-nos com muito mais num momento fugaz do
que uma simples imagem apenas dos olhos de alguém.

22
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Pode, na verdade, ser melhor a juntar esta informacao
a todos os outros dados ao seu dispor do que pensa.
Ainda assim, podera querer trabalhar deliberada-
mente para melhorar as suas competéncias de leitura
das pessoas, de acordo com as sugestdes deste livro,
e voltar a fazer o teste dentro de um més ou dois. Quem
sabe ndo descobrira algo fascinante: que as suas com-
peténcias empaticas e sociais n3o sao fixas, e que, pelo
contrario, podem ser desenvolvidas e melhoradas. Uma
vez identificado o ponto de partida para as suas capa-
cidades de leitura das pessoas, estaremos prontos para
avancar para as teorias e os modelos que o ajudario a
refinar as suas competéncias a niveis sherlockianos.

Conclusoes:

e Grande parte da comunica¢ao que decorre entre
as pessoas € de natureza nio verbal. O que as
pessoas dizem ¢, frequentemente, um fraco
indicador do que querem transmitir, o que faz
da leitura das pessoas uma competéncia de vida
valiosa com beneficios quase infindaveis. Embora
sejamos abencoados com diferentes aptiddes,

é possivel desenvolvermos esta competéncia nés
mesmos, desde que consigamos ser sinceros
sobre 0 nosso ponto de partida.

* Independentemente da teoria do modelo que
utilizamos para nos ajudar a analisar e interpretar
as nossas observacoes, precisamos de considerar
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o contexto e de como este deve ser tido em linha
de conta. Um sinal isolado raramente conduz

a juizos de valor exatos; tem de os considerar
em agrupamentos. A cultura de origem das
pessoas é outro fator importante que ajuda

a contextualizar adequadamente a nossa analise.

O comportamento n3o tem nenhum significado
num vazio; precisamos de estabelecer um ponto
de partida para podermos saber como interpretar
aquilo que vemos. Isso significa que precisamos
de avaliar como a pessoa é, normalmente, para
podermos detetar desvios que nos permitam
retirar interpretacoes exatas de quando estamos
felizes, entusiasmados, perturbados, etc.

Por fim, tornamo-nos excelentes a ler as
pessoas quando nos compreendemos a nds
mesmos. Precisamos de saber que preconceitos,
expectativas, valores e impulsos inconscientes
trazemos para a mesa, para podermos ver

as coisas de um modo tao neutro e objetivo
quanto possivel. Temos de tentar evitar que

o pessimismo tolde o nosso discernimento,
porque muitas vezes é mais facil chegar a uma
conclusao mais negativa, quando uma alternativa
mais positiva é igualmente provavel.

Para obter um melhor conhecimento
do progresso que for conseguindo
a medida que vai lendo este livro, temos



INTRODUCAO

de conhecer a sua proficiéncia a analisar

as pessoas antes de comecar. Simon Baron
Cohen criou um teste disponivel em
http://socialintelligence.labinthewild.org/

que o ird ajudar a avaliar as suas competéncias
na leitura das emogdes das pessoas neste
momento. Serd também uma excelente forma
de constatar que talvez n3o seja t3o bom a ler
as pessoas como julga ser.
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DESCODIFIQUE O COMPORTAMENTO
HUMANO, COMPREENDA-SE A S| MESMO
E DECIFRE AS PESSOAS QUE O RODEIAM.

Como Ler Pessoas nao € s6 mais um livro sobre a leitura da
linguagem corporal e de expressoes faciais. Sim, também in-
clui essa competéncia, bem como novas técnicas para detetar
mentiras no dia a dia, mas debruca-se mais sobre a compreen-
sao da psicologia humana.

Temos de admitir que a maioria dos nossos problemas diarios
nao estao relacionados com a situagao em si, mas com a pes-
soa com quem lidamos. Seja ela um familiar, um colega ou a
nossa cara-metade, é provavel que haja lacunas na compreen-
sdo dessa pessoa. Imagine que conseguia ler os outros, as suas
motivacoes, como agem... No fundo, imagine que se conseguia
relacionar melhor com toda a gente.

Patrick King reune neste livro o seu instinto natural para a
analise humana e as altimas pesquisas cientificas nesta area,
para o ajudar a alcancar melhores relacionamentos, maior
autoestima, mais confianca, autoconhecimento e realizacgao.

COM ESTE LIVRO SERA CAPAZ DE:

Compreender os sinais subtis que esta a transmitir
e aumentar a sua inteligéncia emocional;

Aprender estratégias rapidas para se familiarizar
com estranhos;

Influenciar os outros;

Melhorar as aptiddes para a negociacdo, e muito mais.
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