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C
hamar a pessoa pelo no-
me, apertar a mão dela 
com a mesma intensidade 
que ela aperta a sua e fazer-

-lhe perguntas abertas são as técni-
cas básicas para que o cérebro do 
seu interlocutor entre no processo 
e a comunicação passe do nível bo-
ca-ouvido para o nível cérebro-cé-
rebro.

Você já sabe a importância de 
chamar a pessoa pelo nome e co-
mo fazer para memorizá-lo. Ago-
ra, você vai saber mais sobre o 
aperto de mão e perguntas aber-
tas.

Aperto de mão
Existe uma linguagem corpo-

ral com a qual se pode transmitir 
fi rmeza, confi ança e sinceridade. O 
aperto de mão é uma dessas formas 
de linguagem não-verbal. Talvez 
você não saiba, mas 40% das tran-
sações comerciais que não se con-
cretizam são perdidas por causa do 
aperto de mãos. 

Imagine duas pessoas: uma 
aperta a mão com tanta força que 
mais parece um alicate, e outra 
aperta a mão com tanta delicade-

za que mal se consegue tocar-lhe 
os dedos.

Você já imaginou como se-
ria um aperto de mãos entre essas 
duas pessoas?

Numa transação imobiliária, se 
a pessoa que aperta a mão com for-
ça for tratar com um corretor que 
aperta a mão com delicadeza, certa-
mente ela duvidará da fi rmeza dele 
para conduzir a negociação, e esta 
não se concretizaria. Por outro la-
do, se a pessoa com aperto de mão 
delicado for negociar com um cor-
retor que aperta a mão com força, a 
negociação também não acontece-
rá, pois o corretor será considerado 
muito agressivo.

O aperto de mão ideal precisa 
transmitir a seguinte mensagem: 
— Eu sou igual a você, pode con-
fi ar em mim! A importância dis-
so é muito simples de entender; 
afi nal, nós gostamos de pessoas 
iguais a nós.

Perguntas abertas
Existem dois tipos de pergun-

tas: as fechadas e as abertas. Per-
guntas fechadas são respondidas 
simplesmente com um “sim” ou 

“não”, automaticamente. Esse tipo 
de resposta, da qual o cérebro não 
participa, pode limitar o seu pro-
cesso de persuasão: quando você 
obtém um “não” como resposta, fi -
ca mais difícil fazer a pessoa com 
quem você estiver negociando dizer 
um “sim”. Perguntas abertas, por 

sua vez, não podem ser respondidas 
com “sim” ou “não”, e aí está a van-
tagem do seu uso, pois o cérebro 
precisa participar da resposta. 

Por exemplo, em vez de per-
guntar a uma pessoa se ela está in-
teressada em comprar uma cadei-
ra, pergunte-lhe se, caso comprasse 

a cadeira, a colocaria na sala de vi-
sitas ou na sala de jantar. Para res-
ponder a essa pergunta, ela teria de 
pensar que já comprara a cadeira e 
que a cadeira já teria chegado à sua 
casa. Com a pergunta aberta, você 
“colocou” a cadeira dentro da casa 
da pessoa.

Pessoas que usam com mais 
freqüência perguntas abertas ga-
nham mais dinheiro na vida.

Muita coisa pode ser conquis-
tada nesse nível de comunicação. 
Grande parte do seu sucesso pro-
fi ssional concentra-se em dominar 
a arte da comunicação cérebro-cé-
rebro. Mas para que o sucesso pro-
fi ssional possa acontecer de forma 
ainda mais espetacular, você preci-
sa aprender a passar para o nível se-
guinte.

Coração-Coração
Nesse nível, empatia e amiza-

de se mani¬festam e os milagres 
da comunicação entre as pessoas 
podem acontecer. Afi nal, sempre 
gostamos de falar “sim” para os 
nossos amigos e não nos importa-
mos em dizer “não” para os nos-
sos inimigos. 

LAIR RIBEIRO

Médico, com mestrado em cardiologia, e palestrante internacional, tendo se apresentado em mais de 20 países. É autor de 
vários livros que se tornaram best sellers.

O nível de comunicação cérebro-cérebro - Parte II

lair.ribeiro@gazetanews.com

Aperto de mão é a linguagem corporal que transmite fi rmeza e confi ança.
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