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GESTOS, POSTURAS E EXPRESSOES FACIAIS DIZEM MAIS DO QUE SUPOMOS U QUEREMOS
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Especialistas em decifrar
mentiras para agentes de
policia,empresas particula-
res ou simplesmente inte-
ressados em descobrir a
verdade. “Cientistas do
comportamento” nao sao
meros personagens de fil-
mes e séries de ficcao - co-
mo afamosaLie To Me. Ex-
perts em linguagem nao
verbal utilizam- se de ges-
tos, posturas e expressoes
faciais para se comunicar
melhor, conduzirentrevis-
tas de emprego e, por que
nao, descobrir trapagas.

Exibido de 2009 a 2011, 0
seriado norte-americano
foi inspirado no trabalho
dopsicélogodemesma ori-
gem Paul Ekman —pionei-
ro em estudar e catalogar
emog¢des humanas e ex-
pressoes faciais. Na série, o
protagonista, Dr. Carl Light-
man, resolve casos compli-
cados em tempo recorde.
Na vida real, no entanto, a
verdade nem sempre che-
gatao rapido.

Fundador do Instituto
de Linguagem Corporal
(ILC), localizado em Belo
Horizonte, Diego Silva ex-
plicaque éimportantecon-
siderar caracteristicas indi-
viduais antes de “esca-
near” as pessoas. “E preciso
entender o contexto e a li-
nhadebasede cadaum. As
vezes, cruzar os bragos em

frenteao corponao signifi-
caestarde saco cheio ou fe-
chado para o outro. Pode
ser sO uma posi¢ao de con-
forto”, descreve, exemplifi-
cando uma das posturas
mais comentadas.

GESTOSETOMDEVOZ

Tao ou mais importante
queas palavras,os gestos,a
postura e as expressoes fa-
ciais revelam bem mais do
quesupomosou pretende-
mos demonstrar. Estudos
indicam que s6 7% da nos-
sa comunicagao é baseada
em palavras. O restante
vemdalinguagemnaover-
bal (55%) e até do tom de
voz (38%).

“Nos ajudam a ser mais
seletivos, a decifrar situa-
¢oes que, antes, nao com-
preendiamos, melhoram
nosso poder de comunica-
caoerefletematénosresul-
tados de uma empresa”,
acrescenta o especialista
belo-horizontino, que da
cursos com abordagem
préticaecontetidotedrico.

Diego explica que ao
compreendermos a lin-
guagemnao verbaltorna-
mos mais conscientes
reagoes e atitudes que,
atéentdo, eram puramen-
te instintivas. “Sabe qual
a parte mais sincera do
corpo? Os pés, porque es-
tao mais longe do nosso
estimulo cerebral. Eles es-
tarao sempre apontados
para o objeto de interes-

se”, ensina o especialista.

“Imagine que vocé esta
numa reuniao ou palestra
e quer saber se as pessoas
estdo interessadas. E s6 ob-
servaros pés,quedevemes-
tar levemente apontados
paravocé. Seestiveremvol-
tados para a porta, para a
saida, quer dizer que todo
mundo querirembora.En-
tao, sua palestraestara pés-
sima!”, ensina.

GANHO PESSOAL
Um dos mais conhecidos
analistas de conduta do
Brasil, o paulista Anderson
Tamborim diz que mais do
que estratégia para melho-
rarrelagoes interpessoaise
a comunicag¢do no traba-
lho, a linguagem nao ver-
bal é ferramenta também
paraoautoconhecimento.
“Parte das pessoas busca
conhecimento pela curiosi-
dadededecifrarosoutrose
identificar mentiras. Mas o
ganho maior acontece in-
ternamente. Aprendemos
a lidar com nossas emo-
¢Oes e reconhecer estados
emocionais”, justifica.
Uma das dicas do profis-
sional é ter atencao a ma-
neira como nossas expres-
soes e reacoes sao recebi-
das e interpretadas pelos
outros. “Quando existe rui-
donacomunicagaoeapes-
soa recebe nossa mensa-
gem de maneira errada, a
culpa nao é dela, mas nos-
sa”, ensina.

FOTOS LUCAS PRATES

APERTO DE MAO

» O aperto de mdo ideal deve ser firme e durar
tempo suficiente para demonstrar seguranca, mas
nunca excessivamente forte a ponto de
transparecer interesse em controlar a situacao ou
impressionar o outro. Aperto fraco é sinal de
inseguranca, medo ou baixa autoestima

“POSE DO TRAFICANTE"

Projetar o quadril para
frente, mantendo as pernas
distanciadas e os bracos
cruzados sobre o peito, com
as maos embaixo das axilas,
indica poder e virilidade




Pierre Weil e Roland Tompakow

O Corpo Fala

69° Edigso

Obra do educador e psicélogo francés
Pierre Weil, O Corpo Fala, cuja primeira
edicdo foi publicada em 1986, desvenda a

agem silenciosa da comunicagio nia verbal

com
350
ilustragoes
de
expressio
corporal
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comunicacdo ndo-verbal a partir de
principios que regem e conduzem o corpo
humano. Sdo abordados expressoes,
gestos e atos que expressam sentimentos,
concepgdes ou posicionamentos internos.
0 livro tem 350 ilustracoes.

Microexpressdes faciais

w

CORPO FECHADO

» Se essa ndo for uma

que representa, nesse
contexto, conforto, pode
indicar insatisfacdo e
desinteresse. E como
blindar-se contra o
interlocutor

desvendam emogies e

servem de ‘isca’ afé para conseguir emprego

Ao contrério das expres-
soes faciais, espécies de
mascaras querefletemrea-
¢oes adequadas para cada
momento, as microex-
pressoes faciais — forma-
das em fracao de segundos
na regiao de olhos, nariz e
boca - sao involuntarias,
ajudam a desvendar emo-
¢Oes ocultas e servem até
como “isca” em entrevis-
tas de emprego.

Capazes de traduzir as
sete emogoes considera-
das universais — alegria,
desprezo, medo, nojo,
tristeza eraiva—ajudam,
dentre coisas, a interpre-
tar um desinteresse ou
mesmo adesvendar uma
mentira e, quando bem
empregadas, aumentam
a competitividade no
mercado de trabalho.

“As pessoas vao sempre
querer passar a imagem
de bem-sucedidas, de nao
terem fracassos. Mas to-

Microexpres-
soes
acontecem
em cerca de
dois segundos

dos temos gaps e fortale-
zas.Numa entrevista,
identificamosemocgoes
ocultas quando se fala do
ex-chefe e de experiéncias
do passado, por exemplo.
Microexpressoes permi-
tem acessar detalhes e in-
formagdes essenciais. E
um conhecimento funda-
mental numa contrata-
¢ao”, destaca o presidente
daPrimeTalent, David Bra-
ga,especialistaem

microexpressoes faciais e
programagaoneurolin-
guistica (PNL).

TODOMUNDO

Ele explica que pessoas
mais expressivas e comu-
nicativas sao mais facil-
mente “desvendadas”. A
ferramenta, no entanto,
serve de suporte para a
“leitura” até de quem ja
passou por procedimen-
tos estéticos no rosto, co-
mo aplicacdo de botox, e
deorientais, naturalmente
mais contidos.

“A gente quer, diaria-
mente, ser aprovado, agra-
dar e ter um senso de per-
tencimento. As vezes, as
pessoas exageram e, para
pertencer, constroem algo
que nao é delas. Ai é preci-
so decifrar, entender até
onde estao sendo naturais
e o que ja pode ter virado
quase uma doenga”, refor-
¢a o especialista.

POSICAO DA PALMA

» Quem coloca a mao por cima, ou seja, com a
palma virada para baixo, tem a intencdo de
demonstrar autoridade e controlar o encontro.
O contrario, por sua vez, pode transparecer

submissdao

MAO POR CIMA

posicao habitual da pessoa,

CABECA LEVANTADA

» Manter a cabeca levantada
e 0 queixo erguido enquanto
conversa com alguém passa
uma mensagem de
autoridade e superioridade

CUPULA DO PODER

» Muito comum entre
palestrantes, o gesto
feito com as maos ajuda
a chamar a atengdo e
traduz uma tentativa de
reunir e agregar as
pessoas

{

EFEITO PINGQUIO

Cocar o nariz

» Com fluxo sanguineo
aumentado no rosto, ‘ |
devido ao aumento da A\
oxigenagdo do cérebro N
para sustentar a histéria, \
0 mentiroso tende a \
cocar a regido préxima

do nariz e os seios da

face.

[ O BRI N
ESCUDO PROTETOR

» Posicionar-se diante do outro com as
maos a frente do érgao genital pode
indicar desconforto, vulnerabilidade e
demonstrar inseguranca
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