
Como fazer rapport 
 

Rapport é uma relação estreita e harmoniosa, na qual as pessoas ou grupos 

envolvidos em determinada situação estão "em sincronia" uns com os outros, 

compreendem os sentimentos ou ideias uns dos outros, e se comunicam sem 

problemas. 

A palavra é proveniente do antigo verbo francês ‘rapporter’, que significa literalmente 

trazer algo de volta e, no sentido de como as pessoas se relacionam, significa que o 

que uma pessoa envia enquanto o outro envia de volta, como por exemplo, quando 

as pessoas percebem que compartilham valores, crenças, conhecimentos ou 

comportamentos similares em torno de política, música ou esportes. Isso também 

pode significar que os participantes se envolvam em comportamentos recíprocos, 

como espelhamento de postura ou coordenação aumentada em suas interações 

verbais e não verbais.  

Há uma série de técnicas que são consideradas benéficas na construção de um 

relacionamento, como: combinar sua linguagem corporal (isto é, postura , gestual, 

etc.), indicando atenção através da manutenção do contato visual, em combinação 

com o ritmo da respiração.  

Durante uma conversação, alguns comportamentos verbais, associados à 

aproximação, e o uso de expressões faciais positivas, permite o compartilhamento de 

informações pessoais, proporcionando um crescimento na intimidade (ou "auto-

divulgação") e, desta forma, provoca o compartilhamento de interesses e 

experiências. 

As técnicas de rapport já são bastante consideradas nas áreas de psicoterapia, 

medicina, negociação, educação, entre outros. Em cada um desses casos, o 

relacionamento entre os membros de uma relação profissional (por exemplo,  

professor x aluno, ou médico x paciente, ou vendedor x cliente), permite que os 

participantes coordenem suas ações e estabeleçam uma relação mutuamente 

benéfica. 

 

CONSTRUINDO RAPPORT 

Para alcançar os benefícios do rapport nos relacionamentos interpessoais em áreas 

como educação, medicina ou mesmo vendas, vários métodos têm demonstrado 

construir um rapport entre as pessoas. Esses métodos incluem a coordenação, 

demonstrar atenção ao outro, construindo semelhanças e gerenciando a 

autopercepção do outro (também chamado de “gerenciamento de face”)  
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COORDENAÇÃO OU ESPELHAMENTOS 

A coordenação, também chamada de "espelhamento" significa entrar em sintonia com 

outra pessoa, ou coordenar os comportamentos verbais ou não verbais.  

Espelhamento emocional – Criar empatia com o estado emocional de alguém que 

está ao seu lado. Procurar aplicar a habilidade de ser um bom ouvinte nesta situação, 

para que você possa ouvir as palavras-chave e os problemas que surgem quando se 

fala com a pessoa. Isto proporciona que você possa falar sobre esses problemas e 

questioná-los, para melhorar sua compreensão do que a pessoa diz, e mostrar sua 

empatia em relação ao que é falado. 

Espelhamento de postura - Correspondência do tom da linguagem corporal de uma 

pessoa, não através de imitação direta, pois isso pode aparecer como uma zombaria, 

mas refletindo a mensagem geral de sua postura e energia. Usar os termos/palavras 

que a pessoa usa com mais frequência, mesmo que errados. 

Espelhamento de tons e tempo - Correspondência do tom, tempo, inflexão e volume 

da voz de uma pessoa, usando a mesma ênfase nas palavras-chave da conversa. 

 

RECIPROCIDADE E GERENCIAMENTO DE FACE 

Outra maneira de construir um rapport é mostrar atenção ao outro. Essa atenção 

pode ser demonstrada de forma não-verbal, como olhar para a outra pessoa, assentir 

(balançar a cabeça, concordando) em momentos apropriados ou em proximidade 

física, pelo toque (um aperto de mão bem-feito ou um leve toque no cotovelo, para 

gerar confiança). Deixar as mãos sempre à vista também é interessante. 

Essa atenção também pode ser demonstrada através da reciprocidade de 

comportamentos não verbais, como sorrir ou assentir, semelhante à coordenação, ou 

no compartilhamento recíproco de detalhes pessoais sobre a outra pessoa, o que 

sinaliza o conhecimento e a atenção de suas necessidades.   

De acordo com alguns psicólogos, precisamos ser vistos de forma positiva, e a 

percepção dessa positividade se dá pelo rosto da pessoa. Quando gerenciamos o 

"rosto" um do outro, percebemos o momento de trazer estímulos à conversa quando 

necessário, e também podemos reduzir possíveis impactos negativos, construindo um 

relacionamento melhor.  

 

SITUAÇÕES EM COMUM 

Durante uma conversação, é interessante buscar encontrar algo em comum com uma 

pessoa ou um cliente, a fim de construir uma sensação de camaradagem e 

confiança. Isso pode ser feito através de referências a interesses compartilhados, 

desgostos e experiências.  Ao compartilhar detalhes pessoais ou comentar 

preferências pessoais/informações, os interlocutores podem construir comunicações 

e, assim, aumentar o rapport.   

Mas lembre-se: seja sutil e delicado nas suas investidas. Não vá com ansiedade ou 

pressa aos pontos de rapport, pois isso pode assustar as pessoas! 

 


