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			OS TRÊS TIPOS DE DIÁLOGO

			UMA PANORÂMICA

			O diálogo é o ar comum que respiramos. Ao longo de todo o dia falamos com as nossas famílias, amigos, estranhos, colegas e, às vezes, animais de estimação. Comunicamos através de mensagens de texto, correio eletrónico, posts e redes sociais. Falamos usando os teclados e o correio de voz; umas vezes comunicamos por meio de cartas escritas à mão e outras por grunhidos, sorrisos, caretas e suspiros. 

			Mas as conversas não são todas iguais. Quando uma discussão é relevante, pode dar uma sensação maravilhosa, como se algo importante tivesse sido revelado. «Afinal de contas, o vínculo que une qualquer camaradagem, seja no casamento ou na amizade, é o diálogo», escreveu Oscar Wilde. 

			Mas quando não correm bem, as conversas mais importantes podem fazer-nos sentir horríveis. São frustrantes, dececionantes, oportunidades perdidas. Podemos sair delas confusos, perturbados, duvidando se alguém percebeu alguma coisa do que foi dito. 

			O que faz a diferença?

			Como se explica no próximo capítulo, os nossos cérebros desenvolveram um apetite por criar ligações. Mas para conseguir esse tipo de alinhamento com as outras pessoas de forma sistemática é preciso compreender como funciona a comunicação — e, mais importante, reconhecer que se quisermos estabelecer uma ligação, temos de entrar no mesmo tipo de diálogo e em simultâneo. 

			Os supercomunicadores não nascem com habilidades especiais — mas pensaram mais sobre a maneira como os diálogos se desenrolam: porque é que uns falham e outros correm bem, e o número quase infinito de escolhas que cada conversa nos apresenta, ditando uma maior proximidade ou afastamento. Quando aprendemos a reconhecer essas oportunidades começamos a falar e a ouvir de forma diferente. 
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O Princípio da Correspondência

			Como Ser Um Fracasso a Recrutar Espiões 

			Se Jim Lawler quisesse ser honesto consigo próprio, tinha de admitir que era péssimo a recrutar espiões. A tal ponto era mau que passava a maior parte das noites preocupado com a possibilidade de ser despedido do único emprego de que alguma vez tinha gostado, um emprego que lhe tinha sido oferecido dois anos antes como diretor de operações na Agência Central de Inteligência (CIA).

			Estava-se em 1982 e Lawler tinha trinta anos. Entrara para a CIA após ter concluído, com notas medíocres, o curso de Direito na Universidade do Texas e ter passado por uma série de empregos desinteressantes. Um dia, sem saber bem o que fazer com a sua vida, ligou a um caça-talentos da CIA que tinha conhecido na universidade. Seguiu-se uma entrevista de trabalho, um teste de polígrafo e depois uma série de exames que pareciam concebidos para descobrir tudo o que o Lawler não sabia. (Quem – perguntava-se – é que memoriza os campeonatos do mundo de râguebi desde a década de 1960?)

			Por fim conseguiu chegar à última entrevista. A situação não era animadora. O seu desempenho nos exames tinha estado entre o mau e o medíocre. Não tinha qualquer experiência no estrangeiro, nenhum conhecimento de línguas estrangeiras, nenhum serviço militar ou competências especiais. Contudo, como o examinador não deixou de notar, Lawler voara até Washington, para aquela entrevista, à sua própria custa; persistira até ao último teste, mesmo quando era evidente que não tinha a mais pequena ideia da resposta para a maioria das perguntas; tinha respondido a cada contratempo com um otimismo tão admirável quanto mal direcionado. Porque é que ele queria tanto entrar na CIA?, perguntava o homem. 

			«Toda a minha vida quis fazer algo importante», respondeu Lawler. Queria servir o seu país e «levar a democracia a nações que almejavam a liberdade». Ainda as palavras estavam a sair da sua boca e já se apercebia do quão ridículas soavam. Quem é que diz almejar numa entrevista? Por isso conteve-se, respirou e disse a coisa mais sincera que lhe ocorreu: «Sinto que a minha vida é um vazio», disse ao entrevistador. «Quero fazer parte de algo que faça sentido.»

			Uma semana depois a agência ligou a oferecer-lhe um emprego. Aceitou imediatamente e apresentou-se em Camp David – a Quinta, como é conhecido o centro de treino da CIA na Virgínia – para aprender a abrir fechaduras, montar pontos de entrega e operações de vigilância secreta. 

			O aspeto mais surpreendente do programa da Quinta, contudo, era a devoção da agência à arte do diálogo. Durante a sua estadia, Lawler descobriu que trabalhar para a CIA era essencialmente um emprego na área das comunicações. A função de um agente de campo não é andar a esgueirar-se pelas sombras ou a sussurrar em parques de estacionamento; é falar com pessoas em festas, travar amizades nas embaixadas, criar vínculos com representantes estrangeiros, na esperança de que, algum dia, consiga ter uma conversa discreta sobre alguma peça de informação crítica. A comunicação é tão importante que, num resumo dos métodos de treino da CIA, aparece em primeiro lugar. Diz assim: «Encontre meios de estabelecer ligações. O objetivo de um diretor de operações deve ser o de conseguir que um potencial agente venha a acreditar, espera-se que acertadamente, que é uma das poucas pessoas, talvez a ÚNICA pessoa, que realmente o compreende.»

			Lawler acabou a escola de espiões com boas pontuações e foi enviado para a Europa. A sua missão era estabelecer relações com burocratas estrangeiros, cultivar amizades com adidos de embaixada e desenvolver outras fontes que pudessem estar disponíveis para conversas francas – e assim, esperavam os seus chefes, abrir canais de diálogo que facilitassem a gestão da situação mundial.

			. . .

			Os primeiros meses de Lawler no estrangeiro foram deploráveis. Esforçou-se ao máximo por se integrar. Assistiu a saraus de gala e foi a bares na vizinhança de embaixadas. Nada funcionava. Havia um funcionário da delegação chinesa que tinha conhecido na neve e que o estava sempre a convidar para almoçar e beber cocktails. Lawler acabou por ganhar coragem para perguntar ao seu novo amigo se não queria, quem sabe, ganhar algum dinheiro extra a passar-lhe os mexericos que ouvia na embaixada. O homem respondeu que a sua família era suficientemente abastada, agradeceu, e disse que os seus chefes costumavam executar as pessoas que faziam coisas desse tipo. Ia ter de passar. 

			Depois houve uma rececionista do consulado soviético que parecia promissora, até que um dos superiores de Lawler o puxou à parte e explicou-lhe que na realidade ela trabalhava para a KGB e estava a tentar recrutá-lo a ele. 

			Finalmente, apareceu a oportunidade que podia salvar-lhe a carreira. Um colega da CIA falou-lhe de uma jovem mulher do Médio Oriente que trabalhava no Ministério dos Negócios Estrangeiros do seu país e que estava de visita. A Yasmin estava de férias, explicou-lhe o colega, hospedada em casa de um irmão que se tinha mudado para a Europa. Uns dias mais tarde, Lawler conseguiu «esbarrar» com ela num restaurante. Apresentou-se como um especulador do petróleo. Quando começaram a falar, Yasmin referiu que o seu irmão estava sempre ocupado, que nunca tinha tempo para a levar a passear. Parecia sentir-se solitária. 

			Lawler convidou-a para almoçar no dia seguinte e fez-lhe perguntas sobre a sua vida. Gostava do seu emprego? Era difícil viver num país que tinha atravessado recentemente uma revolução conservadora? Yasmin confidenciou que detestava os radicais religiosos que tinham tomado o poder. Ansiava por sair de lá e ir viver para Paris ou Nova Iorque, mas para isso precisava de dinheiro e tinha sido preciso estar meses a poupar só para fazer aquela curta viagem. 

			Lawler, vendo uma aberta, disse que a sua companhia de petróleo estava à procura de um consultor. Disse que se tratava de um trabalho a tempo parcial, que podia compaginar com o seu emprego no ministério. Mas podia oferecer-lhe um bónus. «Pedimos champagne e pensei que ela ia desatar a chorar, de tão feliz que estava», contou-me Lawler. 

			Depois de almoço, Lawler correu de volta para o escritório à procura do seu chefe. Finalmente tinha recrutado o seu primeiro espião! «E ele diz-me: “Parabéns. Na sede vão ficar radiantes. Agora tens de ir dizer-lhe que és da CIA e que vais querer informação sobre o seu governo.”» Lawler achou uma péssima ideia. Se fosse honesto com a Yasmin ela nunca mais lhe falava.

			Mas o chefe explicou-lhe que era injusto pedir a alguém para trabalhar para a CIA sem ser franco. Se o governo da Yasmin alguma vez descobrisse, seria presa e possivelmente morta. Tinha de perceber os riscos. 

			Assim, Lawler continuou a ver a Yasmin para tentar encontrar o momento certo para lhe revelar o seu verdadeiro empregador. À medida que passavam mais tempo juntos, ia abrindo-se cada vez mais com ele. Envergonhava-se do seu governo por estar a fechar jornais e a proibir a liberdade de expressão e dizia-lhe que desprezava os burocratas que tinham tornado ilegal as mulheres estudarem certos tópicos na universidade, forçando-as a vestir hijabs quando andavam em público. Contou-lhe que quando inicialmente procurou um emprego no governo, nunca imaginara que as coisas iriam chegar àquele ponto.

			Lawler interpretou isto como um sinal. Uma noite, ao jantar, explicou que não era um especulador do petróleo, mas sim um agente de inteligência americano. Disse-lhe que os Estados Unidos queriam as mesmas coisas que ela: subverter a teocracia no seu país, enfraquecer os seus líderes e acabar com a repressão sobre as mulheres. Desculpou-se por ter mentido sobre a sua identidade, mas disse-lhe que a proposta de emprego era real. Estaria ela disposta a trabalhar para a Agência Central de Inteligência?

			«Enquanto falava, via os seus olhos a ficarem cada vez maiores, as mãos a agarrar a toalha de mesa e a cabeça começar a abanar num “não-não-não!” Quando finalmente parei, começou a chorar e eu soube que estava lixado», disse-me Lawler. «Disse-me que eles assassinavam pessoas por isso, e que não me ajudaria de maneira nenhuma.» Não havia nada que pudesse dizer para a convencer a ponderar a ideia. «A única coisa que ela queria era fugir de mim.»

			Lawler voltou para o seu chefe com as más notícias. «E ele diz-me: “Já contei a toda a gente que a recrutaste! Disse ao chefe de divisão e ao chefe de estação, e eles já comunicaram a Washington. E agora queres que lhes diga que não fechaste o negócio?”»

			Lawler não tinha a menor ideia do que ia fazer a seguir. «Não havia dinheiro ou promessas que a convencessem a correr um risco suicidário», contou-me. A única solução era convencer a Yasmin que podia confiar nele, que a compreendia e a protegeria. Mas como é que isso se faz? «Na Quinta tinham-me ensinado que para recrutar alguém era preciso convencer as pessoas de que gostávamos delas, o que quer dizer que é preciso gostar realmente delas, o que significa estabelecer algum tipo de ligação. Eu não tinha a mais pequena ideia de como fazer isso.»

			. . .

			Como é que criamos uma ligação genuína com outra pessoa? Como é que levamos alguém, através de uma conversa, a correr um risco, a embarcar numa aventura, a aceitar um emprego, ou a namorar connosco? 

			Vamos baixar a fasquia. Imaginemos que estamos a tentar criar um vínculo com o nosso chefe ou a tentar conhecer um amigo novo: como é que os convencemos a baixar a guarda? Mostrando que os estamos a ouvir?

			Ao longo das últimas duas décadas, à medida que foram surgindo novos métodos para estudar os nossos comportamentos e cérebros, este tipo de questões têm levado os investigadores a examinar quase todos os aspetos da comunicação. Os cientistas escrutinaram o modo como as nossas mentes assimilam a informação e descobriram que estabelecer ligações com os outros através da linguagem é simultaneamente mais complicado e eficaz do que alguma vez imaginámos. Como comunicamos, as decisões inconscientes que tomamos enquanto falamos e ouvimos, as perguntas que fazemos e as vulnerabilidades que expomos, até o nosso tom de voz, podem determinar em quem confiamos, quem nos convence e quem procuramos como amigos.

			Acompanhando este novo conhecimento, também tem havido uma série de investigações a demonstrar que no âmago de qualquer diálogo há um potencial de sincronização neurológica, um alinhamento dos nossos cérebros e corpos – tudo, desde o ritmo da respiração até aos arrepios de pele – em que muitas vezes não reparamos, mas que influencia a maneira como falamos, ouvimos e pensamos. Algumas pessoas são sistematicamente incapazes de sincronizar-se com outras, mesmo quando estão a falar com amigos chegados. Outras – chamemos-lhes supercomunicadores – parecem sincronizar-se sem esforço com quase toda a gente. A maioria de nós está algures entre os dois. Mas podemos aprender a estabelecer ligações mais significativas se compreendermos como funcionam os diálogos. 

			Para Jim Lawler, contudo, o caminho para conseguir formar uma ligação com Yasmin parecia toldado. «Sabia que teria, quando muito, mais uma hipótese de falar com ela», disse-me. «Tinha de descobrir a maneira de o conseguir.»

			QUANDO OS CÉREBROS SE LIGAM

			Quando Beau Sievers entrou para o Dartmouth Social Systems Lab, em 2012, ainda parecia o músico que tinha sido há alguns anos. Havia dias em que saía à pressa para o laboratório assim que acordava, o cabelo uma nuvem de farripas loiras e a roupa uma t-shirt velha de algum festival de jazz, passando a correr pelos guardas do campus que ficavam na dúvida se era um doutorando ou um passador de erva que abastecia os alunos de licenciatura. 

			O trajeto de Sievers até à Ivy League tinha sido tortuoso. Na faculdade frequentara um conservatório de música, onde decidira estudar percussão e produção musical praticamente por exclusão de partes. Passado pouco tempo, contudo, começou a suspeitar que por muito que praticasse, dificilmente atingiria o estatuto rarefeito dos percussionistas-que-se-conseguem-sustentar-com-a-percussão. Por isso começou a explorar outras carreiras. Sempre o fascinara a maneira como as pessoas comunicavam. Em especial, adorava os diálogos musicais não verbais que algumas vezes surgiam em palco. Houve momentos em que estava a improvisar com outros músicos e de repente todos encaixavam, como se partilhassem o mesmo cérebro. Era como se os que estavam a atuar – assim como o público, o tipo na mesa de misturas e até o empregado de balcão – entrassem todos em sincronia. Às vezes sentia a mesma coisa durante grandes discussões noturnas ou em encontros românticos que tinham corrido bem. Por isso inscreveu-se em algumas disciplinas de Psicologia e, eventualmente, candidatou-se a um programa de doutoramento com a Dra. Thalia Wheatley, uma das mais proeminentes neurocientistas a fazer investigação sobre o modo como os humanos se ligam uns aos outros. 

			«O porquê de fazermos “clique” com certas pessoas e não com outras permanece um dos grandes mistérios não resolvidos da ciência», escreveu Wheatley na revista Social and Personality Psychology Compass. Alinharmo-nos com alguém através do diálogo, explicou Wheatley, dá-nos uma sensação ótima, em parte porque os nossos cérebros desenvolveram um apetite por estes tipos de ligações. O desejo de nos vincularmos levou as pessoas a formarem comunidades, a protegerem a sua descendência, a procurarem novos amigos e alianças. É uma das razões que explica a sobrevivência da nossa espécie. «Os seres humanos têm a capacidade rara», escreveu, «de criarem ligações uns com os outros, contra todas as probabilidades.»

			Muitos outros investigadores também se têm interessado pelo modo como estabelecemos ligações. À medida que Sievers começou a ler artigos científicos, descobriu que em 2012 um grupo de investigadores do Instituto de Desenvolvimento Humano Max Planck, na Alemanha, tinha estudado os cérebros de guitarristas enquanto tocavam a Sonata em D Maior de Schneider. Quando os músicos tocavam em separado, cada um concentrava-se na sua própria partitura e a sua atividade neuronal apresentava um aspeto diferente. Quando entravam em dueto, contudo, as pulsações elétricas nos seus crânios começavam a sincronizar-se. Para os investigadores, era como se as mentes dos guitarristas se tivessem fundido. Mais ainda, esse vínculo muitas vezes perpassava os seus corpos, quando frequentemente começavam a respirar com ritmos parecidos, os olhos dilatavam-se, e os batimentos cardíacos apresentavam padrões semelhantes. Muitas vezes, até os impulsos elétricos que percorrem a pele entravam em sincronia. Depois, quando paravam de tocar em conjunto – quando as partituras eram diferentes ou passavam a solos – «a sincronização entre cérebros desaparecia completamente», escreveram os cientistas. 

			Sievers descobriu outros estudos que descreviam este mesmo fenómeno quando as pessoas trauteiam juntas, quando batem os dedos lado a lado, quando resolvem puzzles em equipa ou contam histórias umas às outras. Numa das experiências, uma equipa de investigadores de Princeton mediu a atividade neuronal de uma dúzia de pessoas a ouvir uma mulher a recontar uma história longa e complicada sobre o seu baile de finalistas. Quando estavam a monitorizar o cérebro da oradora simultaneamente com o dos ouvintes, repararam que as mentes dos ouvintes se sincronizavam com o da narradora até estarem todos a experienciar, ao mesmo tempo, os diferentes sentimentos – de nervosismo e desconforto, alegria e humor –, como se estivessem a contar a história em conjunto. O que é mais, alguns dos ouvintes sincronizavam-se de forma particularmente perfeita com a oradora; os seus cérebros pareciam comportar-se quase exatamente como o dela. Quando questionados posteriormente, esses participantes mais alinhados conseguiam distinguir melhor as diferentes personagens da história e lembrar-se de mais pormenores. Quanto mais sincronizados estavam os cérebros, melhor compreendiam o que era dito. A «extensão do emparelhamento neuronal orador-ouvinte prediz o êxito da comunicação», escreveram os investigadores em The Proceedings of the National Academy of Sciences, em 2010. 

			SUPERCOMUNICADORES

			Estes e outros estudos clarificam uma ideia essencial: para comunicar com alguém, temos de estabelecer uma ligação com essa pessoa. Se absorvemos o que alguém está a dizer e alguém compreende o que nós dizemos, isso é porque os nossos cérebros conseguiram algum grau de alinhamento. Quando isso acontece, é frequente as nossas emoções e os nossos corpos – as pulsações, expressões faciais, o formigueiro que sentimos no pescoço e braços – começarem também a sincronizar-se. Há algo na simultaneidade neuronal que nos ajuda a ouvir mais atentamente e a falar com maior clareza.

			Às vezes esta ligação acontece só com uma pessoa. Outras vezes ocorre entre um grupo de pessoas ou numa grande plateia. Mas sempre que acontece, os cérebros e corpos tornam-se semelhantes e isso, na linguagem dos neurocientistas, deve-se a um fenómeno de arrastamento neuronal.
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			Quando não estamos alinhados a nível neuronal temos dificuldade em comunicar.

			[image: ]

			Mas quando começamos a pensar da mesma forma, compreendemo-nos melhor uns aos outros.

			À medida que os investigadores têm escrutinado o modo como o arrastamento funciona, descobriram que algumas pessoas são particularmente aptas neste tipo de sincronização. Alguns indivíduos são consistentemente melhores a criar ligações.

			Os cientistas como Sievers não designam estas pessoas de supercomunicadores – preferem termos como participante de alta centralidade ou fornecedor de informação essencial –, mas Sievers sabia como era este tipo de pessoas: são os amigos que todos procuram para pedir conselhos; os pares eleitos para posições de liderança; os colegas de trabalho que todos querem ter por perto porque tornam tudo mais divertido. Sievers tinha tocado em palco com supercomunicadores, tinha-os procurado em festas, tinha votado neles. Até atingira, algumas vezes, momentos de supercomunicação ele próprio, normalmente sem perceber bem como. 

			Nenhum dos estudos que Sieveres lera, contudo, parecia conseguir explicar o motivo porque algumas pessoas eram melhores a sincronizar do que outras. Assim, Sievers decidiu montar uma experiência para ver se conseguia descobrir.

			. . .

			Para começar, Sievers e os seus colegas juntaram dezenas de voluntários e pediram-lhes para ver uma série de excertos de filmes que tinham sido concebidos para serem de difícil compreensão. Alguns, por exemplo, eram numa língua estrangeira. Outros eram breves cenas retiradas do meio de um filme, completamente descontextualizadas. Para tornar os excertos ainda mais difíceis de acompanhar, os investigadores retiraram o som e os subtítulos, fazendo com que os participantes vissem apenas breves representações confusas e mudas: um homem calvo e colérico a ter um diálogo tenso com um tipo loiro e forte. Seriam amigos ou inimigos? Noutro, um cowboy toma banho enquanto um outro o observa da porta. Seria o irmão? O amante?

			Os cérebros dos voluntários foram monitorizados enquanto viam estes excertos e os investigadores observaram que cada pessoa reagia de forma ligeiramente diferente. Alguns ficavam confusos, outros entretidos. Mas não havia dois scans parecidos.

			A seguir, os participantes foram divididos em grupos e foi-lhes pedido que respondessem a algumas perguntas em conjunto: O homem calvo está zangado com o loiro? O homem à porta está sexualmente atraído pelo homem no banho? 

			Depois de os grupos passarem uma hora a discutir as suas respostas, foram postos outra vez nos scanners cerebrais e foram-lhes mostrados os mesmos excertos.

			Desta vez os investigadores observaram que os impulsos neuronais dos participantes se tinham sincronizado com os dos seus parceiros de grupo. Ter participado numa conversa – a discutir o que tinham visto e os possíveis enredos – fizera com que os seus cérebros se alinhassem.
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			Quando as pessoas fazem coisas em separado, como ver filmes, pensam de forma distinta.
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			Mas quando começam a dialogar, os seus pensamentos alinham-se.

			Contudo, fizeram uma segunda descoberta ainda mais interessante: alguns dos grupos tinham-se tornado muito mais sincronizados do que outros. Os segundos scans aos cérebros desses participantes revelavam semelhanças notáveis, como se tivessem todos concordado em pensar exatamente da mesma maneira.

			Sievers suspeitava que estes grupos incluíam alguém especial, o tipo de pessoa que tornava mais fácil toda a gente se alinhar. Mas quem seriam? A sua primeira hipótese era que ter um líder forte tornava a sincronização mais fácil. Com efeito, em alguns grupos havia pessoas que tinham assumido a iniciativa desde o princípio. Um desses líderes, conhecido como Participante 4 do Grupo D, referindo-se a um excerto em que uma criança parecia estar à procura dos seus pais, disse aos seus colegas de grupo: «Acho que vai acabar bem.» O participante 4 era falador e direto. Atribuiu funções aos seus colegas de grupo e dava-lhes tarefas. Seria possível que o participante 4, além de ser um líder, fosse também um supercomunicador?

			Mas quando Sievers reviu os dados, descobriu que os líderes fortes não ajudavam as pessoas a ficarem alinhadas. De facto, os grupos com líderes dominantes apresentavam os níveis mais baixos de sincronia. O Participante 4 tornava mais difícil aos seus colegas ficarem sincronizados. Ao dominar a conversa, levava os outros a refugiarem-se nos seus próprios pensamentos. 

			Ao invés, os grupos com níveis mais elevados de sincronia continham uma ou duas pessoas com comportamentos muito diferentes dos do Participante 4. Estas pessoas tendiam a falar menos do que os líderes dominantes e, quando abriam a boca, normalmente era para fazer perguntas. Repetiam as ideias dos outros, admitiam prontamente a sua própria confusão, ou faziam troça de si mesmos. Encorajavam os colegas de grupo («Isso é mesmo inteligente! Diz-me que outras coisas pensas!») e riam-se das piadas dos outros. Não se destacavam particularmente por serem faladoras ou espertas, mas quando falavam todos ouviam com atenção. E, por qualquer motivo, tornavam mais fácil aos outros fazerem-se ouvir. Tornavam os diálogos mais fluidos. Sievers começou a referir-se a estas pessoas como participantes de alta centralidade.

			Vejamos, por exemplo, a maneira como dois desses participantes de alta centralidade discutem a cena do banho, em que entram Brad Pitt e Casey Affleck:

			 

			Participante de alta centralidade 1: O que é que se estava a passar naquela cena?

			Participante de alta centralidade 2: Não faço ideia. Perdi-me. [Risos]

			Participante 3: O Casey está a ver o Brad a tomar banho. A julgar pelo tempo que fica especado a olhar, achamos que o Casey está atraído pelo Brad [risos do grupo]. Um amor não correspondido.

			Participante de alta centralidade 2: Oh! Gosto disso! Não sei o que quer dizer «não correspondido», mas boa!

			Participante 3: É, tipo, não retribuído.

			Participante de alta centralidade 2: Ah, ok, estou a ver.

			Participante de alta centralidade 1: O que é que acham que vai acontecer na cena a seguir?

			Participante 3: Tenho a sensação de que vão roubar um banco. [Risos]

			Participante de alta centralidade 1: Gosto disso! Gosto disso!

			Participante de alta centralidade 2: Yes! Estava à espera de mais uma epifania[1] [Risos]

			 

			Os participantes de alta centralidade tendiam a fazer dez a vinte vezes mais perguntas do que os outros participantes. Sempre que um grupo ficava bloqueado, tornavam mais fácil a todos fazerem uma pausa, mudando de assunto ou interrompendo os silêncios constrangedores com uma piada. 

			Mas a diferença mais importante entre os participantes de alta centralidade e os demais era a maneira como estavam constantemente a ajustar o modo como comunicavam para corresponder aos seus companheiros. Refletiam subtilmente as mudanças de humor e atitude dos outros. Quando alguém ficava sério, correspondiam a essa seriedade. Quando uma discussão se tornava lúdica, eram os primeiros a alinhar. Mudavam de ideias com frequência e deixavam-se convencer pelos seus parceiros de grupo.

			Num dos diálogos, quando um participante suscitou uma ideia inesperadamente séria – sobre uma das personagens num excerto ter sido abandonada –, dando a entender pelo seu tom que ele tinha experiência própria de abandono, o participante de alta centralidade imediatamente correspondeu ao seu tom:

			 

			Participante 2: Como é que achas que o filme vai acabar?

			Participante 6: Acho que não é um final feliz.

			Participante de alta centralidade: Achas que não tem um final feliz?

			Participante 6: Não.

			Participante de alta centralidade: Porque não?

			Participante 6: Não sei. Este filme parecia ser mais sombrio do que…

			[Silêncio.]

			…

			Participante de alta centralidade: Como é que acaba?

			...

			Participante 6: Pode ser que morram os sobrinhos ou os pais, ou algo assim, e eles…

			Participante 3: Ele acabou de ser abandonado.

			Participante de alta centralidade: Pois, abandonado à noite, sim.

			 

			Logo a seguir a esta troca o grupo inteiro ficou sério e começaram a discutir como era ser abandonado. Deixaram o participante 6 falar sobre as suas emoções e experiências. O Participante de Alta Centralidade tinha correspondido à gravidade do Participante 6 e isso impeliu os outros a fazerem o mesmo. 

			Sievers e os coautores dos resultados escreveram que os participantes de alta centralidade «eram muito mais propensos a adaptarem a sua própria atividade cerebral à do grupo», e «desempenhavam um papel preponderante na criação do alinhamento do grupo pela maneira como facilitavam o diálogo». Mas não se limitavam a espelhar os outros – em vez disso, conduziam suavemente as pessoas, impelindo-as a ouvirem-se umas às outras, ou a explicar-se com mais clareza. Adaptavam-se aos estilos conversacionais dos seus parceiros de grupo, dando margem tanto para a seriedade como para o riso, convidando os outros a corresponder de volta. E tinham uma enorme influência sobre o modo como as pessoas acabavam por responder às perguntas que lhes tinham sido colocadas. Com efeito, qualquer que fosse a opinião que os participantes de alta centralidade apoiassem, acabava normalmente por tornar-se a resposta consensual do grupo. Mas essa influência era quase invisível. Quando inquiridos posteriormente, poucas pessoas se apercebiam do quanto as suas escolhas tinham sido influenciadas pelos participantes de alta centralidade. Nem todos os grupos tinham alguém nessa categoria – mas aqueles que tinham pareciam mais próximos uns dos outros no final e os seus scans cerebrais mostravam que estavam mais alinhados.

			Quando Sievers estudou as vidas dos participantes de alta centralidade, descobriu que eram invulgares noutros aspetos. As suas redes sociais eram maiores do que as de uma pessoa média e eram mais propensos a ser eleitos para posições de autoridade ou a ser-lhes confiado poder. As outras pessoas procuravam-nos quando precisavam de discutir algum assunto sério ou pedir conselhos. «E isso faz sentido», disse-me Sievers. «Porque se formos o tipo de pessoa com quem é fácil falar, então muitas pessoas vão querer falar connosco.»

			Por outras palavras, os participantes de alta centralidade eram supercomunicadores.

			AS TRÊS MENTALIDADES

			Assim, para nos tornarmos supercomunicadores, tudo o que temos de fazer é ouvir atentamente o que é dito e não dito, fazer as perguntas certas, identificar e corresponder aos estados de humor dos outros e tornar os nossos sentimentos fáceis de entender pelos outros.

			Simples, não é?

			Na verdade, não, é claro que não é simples. Cada uma dessas tarefas é difícil em si mesma. Em conjunto, pode parece quase impossível.

			Para compreender como é que os supercomunicadores fazem aquilo que fazem, será útil explorar o que acontece dentro dos nossos cérebros quando estamos a ter uma conversa. Os investigadores têm estudado o modo como as nossas mentes funcionam durante diferentes tipos de diálogos e descobriram que estes ativam diversos redes neuronais. Simplificando bastante, existem três tipos de diálogo que dominam a maioria dos diálogos. 

			Os Três Diálogos
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			Estes três diálogos – que correspondem a diálogos práticos de decisão, diálogos emotivos e diálogos sobre identidade – são mais facilmente caraterizados sob a forma de interrogações: Do que se trata, afinal?; Como nos sentimos?; Quem somos? Cada um destes diálogos, como se verá, assenta num tipo diferente de mentalidade e processamento mental. Quando temos uma conversa, digamos, sobre uma escolha – um diálogo do tipo Do que se trata, afinal? – estamos a ativar partes dos nossos cérebro diferentes das que ativamos quando discutimos os nossos sentimentos – a discussão Como nos sentimos? –, e se o nosso cérebro não se alinha com os dos nossos interlocutores ficamos todos a sentir que não nos estamos a entender uns aos outros. 

			A primeira mentalidade – a mentalidade deliberativa – está associada com o tipo de diálogo Do que se trata afinal?, e fica ativa sempre que estamos a pensar sobre questões práticas, tais como a tomada de decisões ou a análise de planos. Quando alguém pergunta «O que vamos fazer em relação às notas de Sam?», a rede frontal de controlo dos nossos cérebros, o centro de comando dos nossos pensamentos e ações, torna-se ativa. Temos de tomar uma série de decisões, muitas vezes subconscientemente, para avaliar as palavras que ouvimos, mas também para avaliar os motivos ou desejos que podem esconder-se por trás delas. «Esta discussão é séria ou lúdica? Devo propor uma solução ou apenas ouvir?» O diálogo do tipo Do que se trata, afinal? é inerente ao nosso pensamento sobre o futuro, a quando ponderamos as nossas opções, discutimos conceitos intelectuais ou determinamos aquilo que queremos discutir, o que pretendemos com isso e como devemos fazê-lo. 

			Os Três Diálogos
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			A segunda mentalidade – a mentalidade emocional – surge quando discutimos Como nos sentimos? e depende de estruturas neuronais – o núcleo accumbens, a amígdala e o hipocampo, entre outras – que ajudam a moldar as nossas crenças, emoções e memórias. Quando contamos uma história engraçada, ou temos uma discussão com o nosso parceiro, ou experienciamos um acesso de orgulho ou mágoa no decurso de uma conversa, é a mentalidade emocional a trabalhar. Quando um amigo se vem queixar do seu chefe e sentimos que nos estão a pedir empatia, mais do que conselhos, é porque estamos sintonizados com o Como nos sentimos?

			Os Três Diálogos
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			A terceira mentalidade conversacional – a mentalidade social – surge quando discutimos as nossas relações, o modo como somos vistos pelos outros e nos vemos a nós próprios, as nossas identidades sociais. São as discussões do tipo Quem somos? Quando, por exemplo, mexericamos sobre as políticas do escritório, ou sobre pessoas que conhecemos em comum, ou explicamos o modo como a nossa religião ou história familiar – ou qualquer outro tipo de identidade – nos influencia, estamos a usar a rede em modo predefinido, que atua sobre a forma como pensamos «sobre outras pessoas, sobre nós próprios, e a relação entre as duas coisas», como escreveu o neurocientista Matthew Lieberman. Um estudo de 1997 publicado na revista Human Nature descobriu que 70% das nossas conversas são de natureza social. Durante essas conversas, a nossa mentalidade está constantemente a moldar o modo como ouvimos e aquilo que dizemos.

			Os Três Diálogos
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			Como é evidente, todos estes diálogos – estas mentalidades – estão profundamente interligados. É muito frequente usarmos os três no decurso de uma mesma conversa. O que importa perceber é que estas mentalidades podem ir mudando à medida que uma conversa se desenrola. Por exemplo, uma discussão pode começar com um amigo a pedir-nos ajuda para resolver um problema de trabalho (Do que se trata afinal?), dando lugar a um desabafo sobre a pressão que esta lhe está a provocar (Como nos sentimos?), antes de se concentrar no modo como as pessoas irão reagir quando souberem do problema (Quem somos?).

			Se pudéssemos espreitar para dentro do crânio do nosso amigo, iríamos ver – e estou a simplificar muito – a mentalidade deliberativa a dominar inicialmente, depois a mentalidade emocional a assumir primazia, e finalmente a mentalidade social a exercer influência. 

			As falhas de comunicação acontecem quando cada pessoa está a ter um tipo de diálogo diferente. Se estamos a falar emotivamente enquanto o outro está em modo prático, estamos basicamente a utilizar diferentes linguagens cognitivas (Isto explica porque é que quando nos queixamos do nosso chefe à nossa parceira ou parceiro – «O Jim está a dar comigo em doido!» – e ela ou ele nos responde com uma sugestão prática – «e se o convidasses para almoçar?» –, é mais provável que se crie um conflito do que uma ligação: «Não te estou a pedir para me resolveres isto! Só quero que me apoies.»)

			Os supercomunicadores sabem convocar a sincronização, encorajando as pessoas a corresponderem ao seu modo de comunicação. Os psicólogos que estudam casais, por exemplo, descobriram que os parceiros mais felizes normalmente imitam as maneiras de falar um do outro. Como escreveu o reputado investigador John Gottman na revista Journal of Communication, «o mecanismo subjacente à intimidade no casamento é a simetria». Os casais felizes «comunicam concordância não com o ponto de vista ou conteúdo do seu interlocutor, mas com o seu afeto». Os casais felizes fazem mais perguntas entre eles, repetem o que o outro diz, fazem piadas para aliviar a tensão, ficam sérios em conjunto. A próxima vez que se sentir a derivar para uma discussão, tente perguntar ao seu parceiro: «Queres falar sobre as nossas emoções? Ou, temos de tomar alguma decisão em conjunto? Ou, isto tem a ver com outra coisa?»

			A importância desta revelação – que a comunicação advém da ligação e do alinhamento – é tão fundamental que passou a se chamar princípio da correspondência: a comunicação eficaz requer saber identificar o tipo de diálogo que está a ter lugar e depois corresponder ao outro. A um nível muito básico, se alguém aparenta emotividade, permitimo-nos ficar emotivos também. Se alguém está empenhado em tomar decisões, correspondemos a esse intuito. Se estão preocupados com as implicações sociais, devolvemos-lhes essa fixação. 
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			A comunicação eficaz requer saber identificar o tipo de diálogo a ter lugar e depois corresponder ao outro.

			É importante notar que a correspondência não é sinónima de imitação. Como iremos ver nos próximos capítulos, temos de compreender verdadeiramente o que os outros estão a sentir, o que querem e quem são. Para lhes poder corresponder, temos de saber como dar de nós próprios em troca. Quando nos alinhamos, começamos a criar uma ligação e é então que começa um diálogo com sentido.

			PARA RECRUTAR UM ESPIÃO, LIGUE-SE

			Depois do jantar desastroso em que revelou que trabalhava para a CIA e a Yasmin fugiu, Lawler achava que não havia muito a fazer. Aquela era a sua única hipótese de recrutamento ao fim de quase um ano de trabalho. Estragara tudo e tinha quase a certeza de que o seu fracasso lhe ia custar o emprego. Só restava uma hipótese: ligar a Yasmin e suplicar-lhe que aceitasse encontrar-se com ele uma última vez. «Enchi um caderno com ideias sobre o que lhe havia de dizer, mas sabia que era inútil», disse-me Lawler. «Nada do que dissesse faria diferença.»

			Yasmin concordou em jantar uma última vez. Foram a um restaurante elegante e ela passou a refeição toda calada e tensa. A sua ansiedade, confessou, não se devia apenas à proposta que Lawler lhe fizera. Em breve teria de regressar para casa e estava nervosa e desmoralizada. Tinha esperado que esta viagem lhe revelasse alguma coisa, lhe mostrasse como dar sentido à sua vida. Mas ali estava ela, prestes a voltar, e estava tudo na mesma. Sentia que se tinha defraudado a si própria. 

			«Estava tão triste», contou-me Lawler, «que achei que a devia tentar animar, sabe, contar umas anedotas e fazer umas piadas.»

			Lawler contou-lhe a história de um senhorio que estava sempre a esquecer-se do seu nome e relembrou alguns dos passeios que tinham dado juntos. Yasmin continuava sorumbática. Por fim, chegara o momento de pedir a sobremesa. O silêncio instalou-se. Lawler ponderava se haveria de tentar uma outra abordagem. Será que deveria oferecer-se para lhe conseguir um visto para a América em troca da sua cooperação? Demasiado arriscado. Ela poderia simplesmente levantar-se e ir-se embora. 

			O silêncio prolongou-se. Lawler não sabia que mais lhe havia de dizer. A última vez que se tinha sentido tão perdido fora antes de ingressar na CIA, enquanto trabalhava para o seu pai a vender componentes de aço em Dallas. «Nunca tinha vendido uma única coisa na minha vida», disse-me, «era péssimo naquilo.» Houve um dia, após meses de telefonemas falhados, foi visitar um potencial cliente – uma mulher que geria uma pequena firma de construção na região ocidental do Texas. Estava ao telefone quando Lawler chegou. O seu filho de cinco anos brincava com Legos ao lado da sua secretária. 

			Após desligar, ouviu a oferta que Lawler lhe fizera de vigas de aço e agradeceu-lhe a visita. Então começou a falar sobre os desafios de conciliar o trabalho e a maternidade. Era uma luta constante, dizia. Sentia que estava sempre a dececionar alguém, tendo de escolher entre ser uma boa mulher de negócios ou uma boa mãe. 

			Na altura, Lawler tinha pouco mais de vinte anos e não tinha filhos. Sem nada em comum com aquela mulher, não fazia ideia do que havia de responder, mas tinha de dizer alguma coisa. Então começou a divagar sobre a sua própria família. Contou-lhe como era difícil trabalhar para o seu pai. O irmão era melhor vendedor e isso tinha criado alguma tensão entre eles. «Tinha sido sincera comigo e por isso fui sincero também», disse-me Lawler. «Soube bem dizer a verdade.» Acabou por partilhar mais do que pretendera, mais do que lhe parecia apropriado, para ser franco. Mas ela não pareceu importar-se. 

			Então Lawler voltou para o seu discurso de vendedor, e «ela disse-me que não precisava de nenhuns componentes, mas que agradecia a conversa, e eu fui embora a pensar “bem, mais um desastre”».

			Dois meses mais tarde a mulher ligou e fez uma grande encomenda. «Eu disse-lhe “não tenho a certeza de lhe conseguir o preço que pretende” – tal a minha inépcia como vendedor», contou-me Lawler. «E ela respondeu: “não faz mal, sinto que temos uma ligação”.»

			Aquela experiência transformara a abordagem de Lawler às vendas. A partir de então, sempre que falava com clientes, estava muito atento aos seus humores, preocupações e entusiasmos e tentava identificar-se com eles – para lhes mostrar que compreendia pelo menos uma pequena parte daquilo que estavam a sentir. Pouco a pouco tornou-se melhor vendedor. Não excelente, mas melhor. «Aprendi que se nos dispusermos a ouvir a verdade de alguém e expusermos a nossa, lado a lado, é possível chegar às pessoas.» O seu objetivo durante as visitas de vendas passou a ser o de criar uma ligação. Não tentava pressionar ou impressionar os clientes. Tentava apenas encontrar algo em comum. «Não funcionava sempre», disse, «mas funcionava vezes suficientes.»

			Durante a sobremesa, Lawler lembrou-se que tinha esquecido aquela lição. Tinha estado a pensar no recrutamento de espiões como antes pensara na venda de aço. Em certa medida, até eram ramos de atividade semelhantes. Em ambas as situações tinha de criar uma ligação com alguém, o que significava ter de mostrar que ouvia o que lhe diziam. Apercebeu-se, contudo, que não fizera isso em relação à Yasmin, pelo menos não de uma forma sincera, como tinha feito com a mãe do Texas. Não tinha demonstrado que ouvira os receios e esperanças de Yasmin, nem fora autêntico consigo próprio. Não partilhara com ela do mesmo modo que ela tinha feito com ele. 

			Assim, levantados os pratos, Lawler começou a falar do que sentia. Contou a Yasmin que temia não ter sido feito para aquela vida. Esforçara-se tanto para entrar na CIA, mas sentia que lhe faltava algo, uma certa dose da confiança que via nos seus colegas. Falou-lhe de todas as vezes que tinha abordado funcionários estrangeiros desajeitadamente, o pavor que o denunciassem e que fosse deportado. Descreveu o seu embaraço quando um colega lhe explicou que estava a tentar recrutar uma agente do KGB que, por sua vez, o tentava recrutar a ele. Disse-lhe que o simples facto de estar a confessar aquilo tudo lhe confirmava que era um falhado – mas compreendia, pelo menos em parte, o que ela estava a sentir quando pensava no regresso ao seu país. Tinha-se sentido igual no Texas, quando desesperava por uma vida que tivesse algum significado.

			Em vez de tentar animar a Yasmin, falou sobre as suas próprias frustrações e deceções exatamente como ela fizera. Parecia-lhe a atitude mais sincera que podia ter. «Não estava a tentar ser manipulador,» disse-me Lawler. «Ela já me tinha recusado e eu sabia que não ia fazê-la mudar de ideias. Por isso deixei de tentar. Soube bem parar de fingir que tinha todas as respostas.»

			Yasmin ouviu. Disse a Lawler que percebia. A pior parte, disse ela, era sentir-se como se estivesse a trair-se. Queria fazer alguma coisa, mas sentia-se impotente. Começou a chorar.

			«Desculpa», disse-lhe Lawler. «Não queria pôr-te triste.»

			«Isto é tudo um erro», pensou. «Devia tê-la deixado em paz.» Teria de fazer um relato pormenorizado desta conversa à agência. Seria a última humilhação a coroar um ano humilhante.

			Então, Yasmin recompôs-se. «Eu consigo fazer isto», murmurou.

			«O que queres dizer?», perguntou Lawler.

			«Posso ajudar-te», respondeu.

			«Não tens de o fazer!», disse ele. Foi apanhado tão desprevenido que disparou a primeira coisa que lhe veio à cabeça. «Nunca mais temos de voltar a ver-nos! Prometo que te deixo em paz.»

			«Quero fazer algo importante», disse ela. «Isto é, eu consigo. Sei que consigo.»

			Dois dias mais tarde, Yasmin submeteu-se a um teste de polígrafo e a uma formação em métodos de comunicação segura no abrigo secreto da CIA. «Nunca vi ninguém tão nervoso», contou Lawler. «Mas não desistiu. Nunca disse que estava a ter dúvidas.» Uma vez de regresso a casa, Yasmin começou a enviar mensagens a Lawler descrevendo os memorandos que tinha visto, os funcionários que o ministro dos estrangeiros tinha recebido, os mexericos que escutara. «Tornou-se uma das melhores fontes na região», disse Lawler. «Era uma mina de ouro.» Ao longo das duas décadas seguintes, à medida que a carreira da Yasmin dentro do ministério ia progredindo, comunicou regularmente com a CIA, ajudando-os a perceber o que estava a acontecer atrás dos bastidores, contextualizando as declarações governamentais, fazendo apresentações discretamente. A sua ajuda nunca foi descoberta pelas autoridades.

			Lawler ainda não percebe realmente o que levou Yasmin a mudar de ideias naquela noite. Nos anos que se seguiram, pediu-lhe várias vezes que lhe explicasse, mas até ela tinha dificuldade em dizer o que tinha causado a mudança. Disse-lhe que, de certa maneira, durante o jantar, quando se tornou claro que estavam ambos muito inseguros de si mesmos, subitamente sentiu-se segura com ele. Compreendiam-se um ao outro. Conseguiu ouvir, pela primeira vez, o que ele tinha estado a tentar dizer-lhe: isto pode ser importante. Podia fazer a diferença. E sentiu-se verdadeiramente escutada. Concordaram em confiar um no outro. 

			Quando correspondemos ao estado mental de alguém, é como se nos fosse conferida permissão para entrar na cabeça de alguém, para ver o mundo pelos seus olhos, compreender do que gostam e o que os preocupa. E, pelo nosso lado, damos permissão para que nos compreendam – e oiçam. «Os diálogos são a coisa mais poderosa do mundo», disse-me Lawler.

			Mas estabelecer tal correspondência é uma coisa difícil. Espelhar os gestos, humores ou tom de voz dos outros não chega para se criar uma ligação. Ceder aos desejos e preocupações de alguém também não funciona. Isso não são verdadeiros diálogos. São duelos de monólogos. 

			Pelo contrário, temos de aprender a distinguir um diálogo deliberativo de um diálogo emocional ou social. Temos de perceber quais as perguntas e vulnerabilidades que têm poder, e como tornar os nossos sentimentos visíveis e mais fáceis de interpretar. Temos de provar aos outros que estamos a ouvir com atenção. Quando Lawler conseguiu ligar-se a Yasmin durante o jantar, foi mais por uma questão de sorte do que qualquer outra coisa. Depois disso, passaria anos a tentar repetir o feito e a seguir falhar, até conseguir aperfeiçoar as suas capacidades e perceber como estabelecer ligações autênticas. 

			Lawler acabou por se tornar num dos recrutadores de ativos estrangeiros mais bem-sucedidos da CIA. Quando se reformou, em 2005, tinha convencido dezenas de funcionários estrangeiros a participar em conversas delicadas. Depois começou a ensinar os seus métodos a outros chefes de operações. Atualmente, as técnicas de Lawler estão inscritas nos materiais de formação da CIA. Como é dito num dos documentos sobre recrutamento de agentes estrangeiros: «No decurso do processo, um diretor de operações cria uma relação cada vez mais profunda – passando de ser um “conhecido” a ser um “amigo”, nas fases de avaliação; e depois, na fase de recrutamento, assumindo o papel de “caixa de ressonância” e “confidente”… A partir daí o agente encara cada encontro como uma oportunidade para passar tempo de qualidade com um camarada a quem poderia confiar a sua vida.»

			Por outras palavras, os recrutadores da CIA são ensinados a sincronizar-se. «Uma vez compreendido o seu funcionamento, é completamente ensinável», disse-me uma funcionária formada por Lawler. «Sempre fui uma introvertida e, por isso, antes de ter começado a minha formação, nunca tinha dedicado muito tempo a pensar sobre comunicação. Mas assim que alguém nos ensina como funciona um diálogo, como prestar atenção ao que está a acontecer, começamos a reparar em todas estas coisas que antes nos escapavam.» Não são habilidades que use apenas no trabalho, disse-me esta funcionária. Também as utiliza com os seus pais, o seu namorado, as pessoas que encontra na mercearia. Repara quando os colegas utilizam essa formação nas reuniões diárias: incentivando-se mutuamente para estarem mais alinhados, para escutarem com mais atenção, para falarem de modo a se fazerem entender pelos outros. «Visto de fora, pode parecer um truque de telepatia, estilo Jedi, mas é só algo que se aprende e depois pratica e depois se faz», disse-me. 

			Por outras palavras, é um conjunto de ferramentas que qualquer um pode usar. Os capítulos que se seguem, explicam como.

			

			
				
						[1] Como a transcrição deste diálogo está repleta de apartes e sobreposições verbais, editei esta troca de modo a torná-la mais sucinta e clara. Retirei os tropeções, interjeições como «hum», tangentes e diálogos paralelos ao assunto sob discussão. Não alterei o significado a nada do que foi dito, nem pus palavras na boca de ninguém. Todas as transcrições assim editadas ao longo deste livro, são assinaladas nas notas de fim.


				

			
		


			O DIÁLOGO DO TIPO DO QUE SE TRATA, AFINAL?

			UMA PANORÂMICA

			O início de uma conversa é muitas vezes desajeitado e forçado. Somos obrigados a tomar uma série de decisões rápidas («Qual o tom apropriado?»; «Faz mal interromper?»; «Digo uma piada?»; «O que é que esta pessoa pensa de mim?») e há muitas hipóteses de nos escapar algo ou não repararmos no que fica por dizer.

			É então que pode começar o diálogo do tipo Do que se trata, afinal?. Este tipo de diálogo tem dois objetivos: o primeiro é determinar os tópicos que queremos discutir – aquilo que todas as pessoas estão a querer deste diálogo. O segundo é decifrar como é que a discussão se irá desenrolar – quais as regras tácitas acordadas e como iremos tomar decisões em conjunto. 

			Muitas vezes, este tipo de diálogo surge no início de uma conversa, mas também pode dar-se a meio de uma discussão, nomeadamente quando estamos concentrados em fazer escolhas, considerar planeamentos ou pensar de modo prático sobre custos e benefícios. Como será explorado no próximo capítulo, em cada diálogo acontece uma negociação silenciosa, em que o prémio não é ganhar, mas antes determinar o que todos querem, de modo que possa resultar algo de substancial.

			Se o diálogo Do que se trata, afinal? não acontecer, o que se segue poderá ser frustrante e errático. Provavelmente já saíram de uma conversa a sentir-se assim: «estava sempre cada um a falar de coisas completamente diferentes», ou «estivemos o tempo todo a ter dois monólogos». A solução é aprender a identificar o momento em que teve início o diálogo do tipo Do que se trata, afinal?, e então saber negociar o modo como se deverá desenrolar.
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Todos Os Diálogos São Negociações

			O Julgamento de Leroy Reed

			«Muito bem, senhoras e senhores», diz o oficial de justiça às doze pessoas sentadas à volta da mesa. Aponta para uma pilha de folhas. «Estas são as instruções que o juiz vos leu» – e depois, apontando para outra pilha – «e estes são os formulários de veredito.»

			Na sala encontram-se sete homens e cinco mulheres com pouco em comum, exceto todos serem residentes do Wisconsin e terem aparecido neste tribunal, como solicitado, numa manhã fria de novembro de 1985. Agora formam um júri, incumbido de decidir o destino de um homem chamado Leroy Reed. 

			Ao longo dos dois dias anteriores tinham ficado a saber tudo sobre Leroy Reed, um ex-presidiário de quarenta e dois anos. Libertado da prisão estatal nove anos antes, desde então levava uma vida pacata numa zona degradada do Milwaukee. Não tinha havido detenções nem faltas às reuniões de liberdade condicional. Nenhum distúrbio ou queixa dos vizinhos. Para todos os efeitos, era um cidadão exemplar – isto é, até ser detido por posse de arma de fogo. Como Reed tinha registo criminal, era ilegal possuir uma arma. 

			No início do julgamento, o advogado de Reed admitiu que as provas contra o seu cliente eram convincentes. «Posso começar por dizer-vos o seguinte», disse aos jurados, «Leroy Reed é um criminoso condenado. A 7 de dezembro do ano passado, há onze meses, comprou uma pistola. Digo-vos desde já que ninguém vai contestar isso.»

			De acordo com o decreto 941.29 do Wisconsin, isso significava que Reed deveria receber uma pena de prisão até dez anos. Mas «deveria, mesmo assim, ser absolvido», continuou o advogado, porque as suas sérias incapacidades mentais, quando combinadas com as estranhas circunstâncias da sua detenção, sugeriam que não tinha intenção de cometer um crime. Um psicólogo testemunhou que Reed tinha uma literacia equivalente ao segundo ano de escolaridade e que as suas faculdades intelectuais estavam «muito abaixo da média». Quando, há mais de uma década, fora condenado por inadvertidamente ter servido de condutor do carro usado na fuga de um amigo que tinha roubado uma loja de conveniência, acabou por ser libertado antecipadamente, em parte porque as autoridades suspeitaram que, mesmo após a condenação, Reed não percebera que tinha havido um crime. 

			Agora, neste julgamento, os jurados inteiravam-se dos estranhos acontecimentos que conduziram à mais recente detenção. Reed passara anos a tentar encontrar um emprego fixo quando, um dia, viu um anúncio numa revista sobre um curso de detetive privado por correspondência. Enviou os 20 dólares exigidos e, em troca, recebeu um envelope grosso contendo um distintivo de latão e instruções dizendo-lhe, entre outras coisas, que deveria exercitar-se com regularidade e comprar uma pistola. Reed seguiu as instruções escrupulosamente. Corria quase todas as manhãs e, aproximadamente uma semana depois de ter recebido o envelope, apanhou um autocarro até uma loja de materiais desportivos
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