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CAPITULO 1

Compreender as Nogoes Basicas

Este gesto significa «6timo» para os Ocidentais,
«um» para os Italianos, «cinco» para os Japoneses
e «enfia ld isto» para os Gregos.

Toda a gente conhece alguém capaz de entrar numa sala cheia
de gente e, ao fim de poucos minutos, fazer uma descri¢io rigo-
rosa dos relacionamentos entre as pessoas e dos seus sentimentos
no momento. A capacidade para ler as atitudes e pensamentos de
uma pessoa através do respetivo comportamento foi o sistema
de comunicagio original utilizado pelos seres humanos antes de
a linguagem falada se ter desenvolvido.

Antes de a radio ter sido inventada, a maior parte da comu-
nicagio era feita por escrito, por meio de livros, cartas e jornais,
o que significava que os politicos feios e os maus oradores, como
era o caso de Abraham Lincoln, podiam ser bem-sucedidos, caso
fossem suficientemente persistentes e escrevessem bons textos.
A radio, por seu lado, deu excelentes oportunidades a pessoas
com um bom dominio da palavra falada, como por exemplo
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Winston Churchill, que falava maravilhosamente, mas poderia
ter experimentado grandes dificuldades na época atual, muito
mais visual.

Os politicos de hoje tém a perfeita nocdo de que a atividade
politica se desenvolve em volta da imagem e da aparéncia, e a
maior parte dos que desempenham cargos de primeiro plano
possui atualmente consultores pessoais de linguagem corporal
que os ajudam a projetar uma imagem de sinceridade, preocupa-
¢do pelos outros e honestidade, especialmente quando nio pos-
suem estas qualidades de forma natural.

Quase custa a crer que, ap6s milhares de anos de evolugio
humana, a linguagem corporal s6 tenha comegado a ser estudada
ativamente, em qualquer escala, a partir da década de 1960, e
que a grande maioria do publico s6 se tenha apercebido da sua
existéncia a seguir ao langamento do nosso livro O Pequeno Livro
da Linguagem Corporal, em 1978. No entanto, a maioria das
pessoas acredita que a fala continua a ser a nossa principal forma
de comunicagio. Esta s6 faz parte do nosso repertério comuni-
cacional, do ponto de vista evolutivo, em tempos recentes, e é
usada fundamentalmente para transmitir factos e dados. A fala
desenvolveu-se provavelmente pela primeira vez entre cerca de
dois milhées e quinhentos mil anos atras, periodo ao longo do
qual a dimensdo do nosso cérebro triplicou. Antes dessa altura,
a linguagem corporal e os sons produzidos na garganta consti-
tufam as formas principais de transmitir emogoes e sentimentos,
o que continua a ser verdade hoje em dia. Porém, devido ao facto
de nos concentrarmos nas palavras proferidas, a maioria de n6s
encontra-se basicamente desinformado relativamente a linguagem
corporal e ao papel fundamental que desempenha na nossa vida.

A nossa linguagem falada, apesar disso, reconhece a importan-
cia da linguagem corporal para a nossa comunicacao. Eis apenas
alguns exemplos das frases que utilizamos:
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Tira esse peso dos ombros. Ndo lhe mostres os dentes.
Quero ter-te @ mao. E um bocado empertigado. Isto é o
que trago no peito. Tens de dar a cara. Comeca com o pé

direito. Encarou-o olhos nos olhos. Enfia-me isto.

Algumas destas frases sdo dificeis de engolir, mas o leitor tem
de nos bater palmas, porque algumas vio abrir-lhe os olhos.
Espero que se sinta suficientemente tocado por estas frases para
ter vontade de se debrugar sobre o assunto.

No principio...

Os atores dos filmes mudos, como Charlie Chaplin, foram os
pioneiros das competéncias de linguagem corporal, pois esta
constitufa o Gnico meio de comunicagio disponivel no cinema.
O desempenho de cada ator era classificado como bom ou mau
consoante conseguia usar melhor ou pior gestos e sinais corporais
para comunicar com a assisténcia. Quando os filmes sonoros se
popularizaram e diminuiu a énfase posta nos aspectos nio verbais
da representacio, muitos atores de filmes mudos cairam na obs-
curidade, apenas sobrevivendo os que tinham boas competéncias
verbais e ndo verbais.

No que diz respeito ao estudo académico da linguagem cor-
poral, a obra que maior influéncia exerceu no periodo anterior
ao século XX foi porventura The Expression of the Emotions in
Man and Animals, de Charles Darwin, publicada em 1872, mas
este trabalho foi lido, fundamentalmente, apenas por académicos.
Abriu, no entanto, caminho aos modernos estudos de expressoes
faciais e linguagem corporal, e muitas das ideias e observagdes de
Darwin tém vindo a ser validadas desde entao por investigadores
de todo o mundo. Desde essa época, os cientistas anotaram e
registaram quase um milhdo de indicadores e sinais nao verbais.
Albert Mehrabian, pioneiro na investigagio da linguagem
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corporal na década de 1950, descobriu que o impacto total de
uma mensagem € cerca de 7% verbal (palavras apenas), 38% vocal
(incluindo o tom de voz, inflexdes e outros sons) e 55% nio
verbal.

O que conta é o ar com que se diz, e ndo propriamente o
que se diz.

O antropdlogo Ray Birdwhistell foi o pioneiro dos estudos
sobre comunicagio nio verbal — que designou por «cinésica».
Birdwhistell realizou algumas estimativas semelhantes da quanti-
dade de comunicac¢do nio verbal que tem lugar entre seres huma-
nos. Calculou que, em média, uma pessoa articula palavras
durante um total de cerca de 10 a 11 minutos por dia e que,
também em média, cada frase consome apenas cerca de 2,5 segun-
dos. Birdwhistell estimou igualmente que podemos produzir e
reconhecer cerca de 250 mil expressoes faciais.

Tal como Mehrabian, Birdwhistell descobriu que a compo-
nente verbal de uma conversagao face a face é inferior a 35% e
que mais de 65% da comunicacio é realizada de forma nao ver-
bal. A nossa prépria anélise de milhares de entrevistas e negocia-
coes de vendas gravadas durante as décadas de 1970 e 1980
mostrou que, nos encontros de trabalho, a linguagem corporal
representa entre 60 e 80% do impacto produzido a volta de uma
mesa de negociacdo e que as pessoas formam 60% a 80% da sua
opinido inicial acerca de uma nova pessoa em menos de quatro
minutos. Os estudos revelam ainda que, em negociacdes ao tele-
fone, a pessoa com os argumentos mais fortes costuma vencer,
mas nio € esse 0 caso na negociagio face a face, pois globalmente
tomamos as nossas decisoes finais mais com base no que vemos
do que naquilo que ouvimos.
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Porque é que o mais importante nao ¢ o que dizemos

Embora nio seja politicamente correto dizé-lo, quando
conhecemos alguém pela primeira vez realizamos rapidos juizos
acerca da sua afabilidade, dominéncia e potencial enquanto par-
ceiro sexual — e os olhos ndo sio o primeiro sitio para onde
olhamos.

A maioria dos investigadores estd atualmente de acordo em
que as palavras sao utilizadas em primeiro lugar para transmi-
tir informacao, ao passo que a linguagem corporal é usada para
negociar atitudes interpessoais, e em alguns casos como subs-
tituta de mensagens verbais. Por exemplo, uma mulher pode
langcar a um homem um «olhar 2 matadora», que lhe transmitira
uma mensagem muito clara, sem que tenha sequer de abrir a
boca.

Independentemente da cultura a que se pertenca, as palavras
e 0s movimentos ocorrem em conjunto com uma tal previsi-
bilidade que Birdwhistell foi o primeiro a afirmar que uma
pessoa bem treinada deveria ser capaz de perceber que movi-
mento outra estd a realizar, simplesmente ouvindo a sua voz.
Birdwhistell aprendeu mesmo a determinar que lingua uma
pessoa estd a falar, simplesmente através da observacao dos
seus gestos.

Muitas pessoas tém dificuldade em aceitar que os seres huma-
nos continuam a ser, do ponto de vista biol6gico, animais. Somos
uma espécie de primata — o Homo sapiens —, um macaco sem pélo
que aprendeu a caminhar sobre dois membros e tem um cérebro
inteligente e avancado. Mas tal como qualquer outra espécie,
continuamos a ser dominados por leis biol6gicas que controlam
as nossas agdes, reagdes, linguagem corporal e gestos. O que é
fascinante é que o animal humano raramente tem consciéncia de
que as suas posturas, movimentos e gestos podem contar uma
determinada histéria, enquanto a sua voz conta outra totalmente
diferente.

Linguagem Corporal | 19



Como a linguagem corporal revela emocoes
¢ pensamentos

A linguagem corporal é uma reflexio para o exterior do estado
emocional de uma pessoa. Cada gesto ou movimento pode cons-
tituir um indicador valioso de uma emogio que se experimenta
no momento. Por exemplo, um homem preocupado com o facto
de estar a ganhar peso podera beliscar uma prega de pele sob o
queixo; uma mulher que se apercebeu de ter ganho alguns quilos
nas coxas poderd alisar o vestido ao longo das pernas; a pessoa
que se sente receosa ou defensiva podera cruzar os bracos, as
pernas, ou ambos; e um homem que fale com uma mulher de
seios avantajados poderd de forma consciente evitar olhar-lhe
para o peito enquanto, simultaneamente e de forma inconsciente,
esboga gestos de apalpar com as mios.

A chave para a leitura da linguagem
corporal reside na compreensio do
estado emocional de uma pessoa
enquanto se escuta o que ela diz e se
observa as circunstincias em que o diz.
Isso permite-nos separar factos de ficcio
e realidade de fantasia. Recentemente,
nds, seres humanos, temo-nos revelado

O principe Carlos obcecados com a palavra falada e a nossa
encontra uma amigado  capacidade de conversagio. A generali-
petto.

dade das pessoas, nao obstante, tem uma
notével falta de consciéncia dos sinais de linguagem corporal e do
respetivo impacto, pese embora o facto de sabermos atualmente
que a maioria das mensagens em qualquer conversacio face a face
sao reveladas através de sinais corporais. Por exemplo, o presi-
dente Jacques Chirac da Franga, o presidente dos Estados Unidos,
Ronald Reagan, e o primeiro-ministro australiano Bob Hawke
usavam todos as mios para revelar as dimensdes relativas de
assuntos que lhes iam na mente. Bob Hawke defendeu em deter-
minada ocasiio um aumento de vencimentos para os politicos
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comparando os respetivos saldrios aos dos executivos empresa-
riais. Alegou que os saldrios destes dltimos tinham crescido enor-
memente, enquanto 0s aumentos propostos para os politicos eram
relativamente mais pequenos. De cada vez que mencionava os
rendimentos destes, mantinha as
maos distanciadas um metro entre
si. Quando, pelo contririo, men-
cionava os salarios dos executivos,
as suas maos ficavam separadas
apenas trinta centimetros, aproxi-
madamente. As distincias a que
mantinha as maos revelavam estar

convencido de que os resultados
obtidos na negociagio pelos poli- O presidente Jacques Chirac

— a medir a dimensdo de um tema,
ou simplesmente a gabar-se da sua
estava preparado para admitir. vida amorosa?

ticos eram muito melhores do que

Porque siao as mulheres mais perspicazes

Quando dizemos que alguém é «perspicaz» ou «intuitivo» rela-
tivamente a uma outra pessoa, estamos inconscientemente a
referir-nos a sua capacidade de ler a linguagem corporal dessa
pessoa e de comparar esses indicadores com os sinais verbais
emitidos. Por outras palavras, quando utilizamos as expressoes
«0 meu dedo mindinho diz-me» ou «tenho um palpite», por exem-
plo quando suspeitamos de que alguém nos mentiu, o que que-
remos habitualmente significar com isso é que a sua linguagem
corporal e as suas palavras faladas nao se ajustam. E a isto que os
conferencistas chamam percecdo da assisténcia, ou capacidade de
relacionamento com um grupo. Por exemplo, se os membros da
assisténcia estiverem recostados para tras nas cadeiras, com os
queixos apontados para baixo e os bragos cruzados sobre o peito,
um orador «perspicaz» terd uma indicagio, ou feeling, de que a
sua mensagem nio estd a passar corretamente. Aperceber-se-4 de
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que necessita de realizar uma abordagem diferente, se quer con-
quistar o envolvimento da assisténcia. Do mesmo modo, um ora-
dor nio «perspicaz» prosseguird, sem se aperceber dos sinais que
recebe.

Ser «perspicaz» significa ser capaz de detetar as
contradi¢bes entre as palavras de alguém e a respetiva
linguagem corporal.

Em termos gerais, as mulheres sio de longe mais perspicazes
do que os homens, facto que deu origem aquilo que se designa
habitualmente por «intuicdo feminina». As mulheres possuem
uma capacidade inata de detetar e decifrar sinais ndo verbais e
um «olho clinico» para pequenos pormenores. E por esta razio
que poucos maridos conseguem mentir as mulheres sem se denun-
ciarem e é essa também a razdo por que, inversamente, a maioria
das mulheres consegue atirar areia para os olhos de um homem
sem que ele se aperceba.

Uma investigacio realizada por psic6logos da Universidade de
Harvard demonstrou até que ponto as mulheres estio muito mais
alerta para a linguagem corporal do que os homens. Nos estudos
realizados, apresentavam-se filmes de curta duragio, sem som,
sobre um homem e uma mulher a comunicar, e pedia-se aos par-
ticipantes que descodificassem o que estava a acontecer, através
da leitura das expressoes do casal. Os resultados mostraram que
as mulheres leem corretamente a situacio 87% das vezes, contra
uns meros 42% dos homens. Os homens com ocupag¢des mais
ligadas ao contacto humano, tais como todo o tipo de artistas,
atores e educadores de infincia, conseguiam resultados quase tao
bons como os das mulheres; e os homens homossexuais tinham
igualmente bons resultados. A intui¢ao feminina é particular-
mente evidente em mulheres que criaram filhos. Nos primeiros
anos, a mie baseia-se de forma quase exclusiva no canal nao
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verbal para comunicar com o filho, e é por isso que as mulheres
sdo frequentemente negociadoras mais perspicazes do que os
homens, pois praticam desde muito cedo a leitura de sinais.

O que mostram os scans cerebrais

A maioria das mulheres possui uma organizagio cerebral capaz
de ultrapassar, em termos de eficiéncia de comunicagio, qualquer
homem do planeta. Os scans cerebrais de tipo Visualizagao por
Ressonincia Magnética (VRM) mostram claramente por que
razao as mulheres tém uma capacidade muito maior para comu-
nicar com pessoas e avalid-las do que os homens. Elas possuem
entre catorze e dezasseis dreas do cérebro consagradas a avaliagao
do comportamento dos outros vs. quatro a seis no caso dos
homens. Isso explica porque uma mulher é capaz de chegar a um
jantar com amigos e perceber rapidamente o estado dos relacio-
namentos dos outros casais presentes — quem teve uma discussao,
quem gosta de quem e por af adiante. Explica igualmente porque,
do ponto de vista de uma mulher, os homens parecem nio falar
muito, enquanto, pelo contrario, do ponto de vista de um homem,
as mulheres parecem nunca se calar.

Como mostramos em Porque E Que os Homens nunca Ouvem
nada e as Mulberes ndo Sabem Ler os Mapas de Estradas, o cérebro
feminino est4 organizado segundo um funcionamento multipistas
— a mulher tipica consegue saltitar entre dois a quatro temas sem
qualquer relagio entre si. Uma mulher é capaz de ver um pro-
grama de televisao enquanto fala ao telefone, e ainda escutar uma
segunda conversa a ter lugar atras de si, enquanto bebe uma cha-
vena de café. Consegue falar, na mesma conversa, de varios assun-
tos ndo relacionados entre si, e usa cinco tons de voz distintos para
mudar de assunto ou realgar determinados pontos. Infelizmente,
a maior parte dos homens ndo é capaz de identificar sendo trés
destes tons. Em resultado disso, eles perdem frequentemente o fio
a meada quando as mulheres tentam comunicar com eles.
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Os estudos mostram que uma pessoa que tenha em conta
s6lidas informagoes visuais face a face acerca do comportamento
de outra pessoa apresentard uma maior probabilidade de emitir
juizos rigorosos acerca dessa pessoa do que outra que se baseie
unicamente nos seus proprios palpites. Os sinais reveladores
estdo presentes na linguagem corporal da pessoa e, embora as
mulheres os consigam detetar de forma subconsciente, qualquer
um pode aprender a 1é-los de forma consciente. E disso que este
livro trata.

Como é que as videntes sabem tanto

Se algum dia visitou uma vidente, saiu provavelmente da con-
sulta espantado com as coisas que ela sabia acerca de si — coisas
que mais ninguém poderia saber — e que o levaram a pensar
tratar-se de um caso de Percecdo Extrassensorial, certo? A inves-
tigagdo realizada sobre videntes e adivinhos mostra que as pessoas
que se dedicam a estas praticas utilizam uma técnica conhecida
por «leitura a frio» que pode produzir cerca de 80% de resultados
corretos na «leitura» de uma pessoa que nunca se encontrou.
Embora estas técnicas possam parecer magicas a pessoas ingénuas
e vulneréveis, baseiam-se muito simplesmente na observacio cui-
dadosa dos sinais de linguagem corporal, acompanhada de uma
boa compreensio da natureza humana e de conhecimentos de
probabilidade e estatistica. E uma técnica praticada por médiuns,
leitores de cartas de Tarot, astrélogos e quiromantes, para reunir
informagao acerca de um «cliente». Muitos praticantes da «leitura
a frio» nao tém basicamente consciéncia das suas capacidades para
ler sinais ndo verbais, pelo que se convencem eles préprios de que
possuem de facto estas capacidades «psiquicas». Daqui resulta um
desempenho convincente, potenciado ainda pelo facto de que as
pessoas que visitam regularmente «adivinhos» o fazem com
expectativas positivas relativamente ao resultado. Junte-se um
baralho de cartas de Tarot, uma bola de cristal ou duas e um
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bocado de «teatro», e estd montado o palco para uma sessio de
leitura de linguagem corporal capaz de convencer até os céticos
mais empedernidos de que ha estranhas forcas magicas em jogo.
No final, tudo se resume a capacidade do praticante de descodi-
ficar as reacoes de uma pessoa a afirmacodes feitas e perguntas
formuladas, e a informagio recolhida a partir da simples obser-
vagio da aparéncia fisica de alguém. A maior parte dos «adivi-
nhos» sdo do sexo feminino pois as mulheres, como se disse atras,
possuem as ligagoes cerebrais suplementares que lhes permitem
ler os sinais corporais dos bebés e o estado emocional das outras
pessoas.

Para demonstrar este ponto, apresentamos-lhe agora uma lei-
tura psiquica feita a sua medida. Imagine que chegou a uma sala
mal iluminada, cheia de fumo, onde uma vidente carregada de
joias, de turbante na cabeca, estd sentada a uma mesa baixa e em
forma de lua, sobre a qual se encontra uma bola de cristal:

Fico muito satisfeita por ter vindo a esta sessdo, e vejo que ha
coisas que lhe perturbam o espirito, pois estou a receber sinais
intensos vindos de si. Sinto que as coisas que vocé realmente
quer da vida lhe parecem por vezes irrealistas, e que frequen-
temente se pergunta a si proprio se é capaz de as conseguir.
Sinto igualmente que, por vezes, vocé é afavel e extrovertido
com os outros, mas que outras vezes é, pelo contrario, dis-
tante, reservado e cauteloso. Orgulha-se de pensar pela sua
propria cabeca, mas em contrapartida ndo sabe aceitar aquilo
que vé e ouve dos outros, se ndo lhe derem provas. Gosta de
mudanga e variedade, mas fica agitado se se sentir controlado
por restri¢oes e rotinas. Deseja ardentemente partilhar os seus
sentimentos mais profundos com as pessoas mais proximas de
si, mas descobriu que é pouco sensato revelar-se demasiado
aberto e revelador. Um homem presente na sua vida, com a
inicial «$» no nome, exerce atualmente uma forte influéncia
sobre si, e uma mulher nascida em novembro contactd-lo-4 no
préximo més com uma oferta emocionante. Embora transmita
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para o exterior uma imagem de pessoa disciplinada e contro-
lada, por dentro tende a ser tenso e ansioso, chegando mesmo,
as vezes, a perguntar-se se fez a op¢ao ou tomou a decisdo mais
acertada.

E entdo, como nos portimos? Lemo-lo corretamente? Os estu-
dos mostram que a informagao contida nesta «leitura» é correta
em mais de 80%, qualquer que seja a pessoa que a realize.
Acrescente-se uma capacidade excelente de ler posturas de lin-
guagem corporal, expressoes faciais e outras contragbes muscu-
lares e movimentos das pessoas, mais uma iluminacao suave,
musica exdtica e um pauzinho de incenso a queimar, e garantimos-
-lhe que serd capaz de surpreender até o cao! Nio o encorajamos
a tornar-se vidente, mas em breve serd capaz de ler tio bem os
outros como um profissional do ramo.

Inato, genético ou culturalmente aprendido?

Quando cruza os bragos sobre o peito, cruza o esquerdo sobre
o direito, ou o direito sobre o esquerdo? A maioria das pessoas
nao consegue descrever, sem margem para ddvidas, a forma como
o faz, sem experimentar primeiro. Cruze agora mesmo os bragos
sobre o peito, e de seguida tente inverter rapidamente a posigao.
Enquanto uma das posi¢oes lhe parecerd confortivel, a outra
parecer-lhe-4 completamente errada. Os dados sugerem que este
pode muito bem ser um gesto genético, nio passivel de ser mudado.

Sete em cada dez pessoas cruzam o brago esquerdo
sobre o direito.

Tém sido realizados muitos debates e investigacbes com vista
a descobrir se os sinais ndo verbais sio inatos, aprendidos,

26 | Allan e Barbara Pease



geneticamente transferidos, ou adquiridos de qualquer outra
forma. Recolheram-se dados a partir da observacdo de invisuais
(que ndo poderiam ter aprendido sinais nao verbais através de
um canal visual), a partir da observagao do comportamento ges-
tual de muitas culturas distintas de todo o mundo e a partir do
estudo do comportamento dos nossos parentes antropolégicos
mais préximos, os simios.

As conclusdes desta investigagao indicam que os gestos se
repartem por cada uma destas categorias. Por exemplo, a maioria
das crias de primatas nasce com a capacidade imediata de mamar,
mostrando que se trata de uma capacidade inata ou genética.
O cientista alemao Eibl-Eibesfeldt descobriu que as expressoes
sorridentes de criangas surdas e cegas de nascenca ocorrem inde-
pendentemente de qualquer aprendizagem ou cépia, o que signi-
fica que também estes tém de ser gestos inatos. Ekman, Friesen e
Sorenson sustentaram algumas das convic¢oes originais de Dar-
win relativamente a gestos inatos quando estudaram as expressoes
faciais de pessoas provenientes de cinco culturas muito diferentes.
Descobriram que cada uma destas culturas utilizava os mesmos
gestos faciais bdsicos para demonstrar emog¢ao, o que os levou a
concluir que também estes gestos s6 podiam ser inatos.

As diferencas culturais sdo muitas, mas os sinais bdsicos de
linguagem corporal sdo os mesmos em toda a parte.

O debate prossegue sobre se alguns gestos siao culturalmente
aprendidos, e se transformam em hébitos, ou se sio genéticos.
Por exemplo, ao vestir um casaco, os homens costumam enfiar
primeiro a manga direita; as mulheres, pelo contririo, comecam
habitualmente pela esquerda. Isso demonstra que os homens uti-
lizam o seu hemisfério cerebral esquerdo para esta agio, ao passo
que as mulheres usam o hemisfério direito. Quando um homem
passa por uma mulher numa rua cheia de gente, em geral vira o
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corpo para ela ao passar; ela, por seu turno, vira instintivamente
o corpo na direcdo contréria a dele, por forma a proteger os seios.
Trata-se de uma reagio feminina inata, ou serd que ela aprendeu
a fazer isto ao observar de forma inconsciente outras mulheres?

Algumas origens basicas

A maior parte dos sinais basicos de comunicacdo sio os mes-
mos por todo o mundo. Quando as pessoas se sentem felizes,
sorriem; quando estdo tristes ou zangadas, franzem o sobrolho
ou ostentam um olhar carrancudo. Acenar com a cabega é quase
universalmente utilizado para indicar «sim», ou uma afirmagao.
Parece constituir uma forma de abaixamento da cabega, e é pro-
vavelmente um gesto inato, visto ser igualmente usado por cegos
de nascenca. Abanar a cabe¢a de um lado para o outro para indi-
car «nao», ou negagio, é igualmente universal, e parece ser um
gesto aprendido na infincia. Quando um bebé ingeriu ja leite
suficiente, abana a cabeca de um lado para o outro para rejeitar
o seio da mae. Quando uma crianca de tenra idade comeu ji o
suficiente, abana a cabeca de um lado para o outro para impedir
qualquer tentativa de se lhe dar comida a colher e, desta forma,
rapidamente aprende a utilizar o gesto de abanar a cabega para
exprimir discérdia ou uma atitude negativa.

O gesto de abanar a cabeca assinala «<ndo» e tem a sua
origem na amamentacdo.

A origem evolutiva de alguns gestos pode ser encontrada
recuando ao nosso passado animal primitivo. Sorrir, por exemplo,
é um gesto de ameaga para a maior parte dos animais carnivoros,
mas nos primatas é exibido em conjugagao com outros gestos nao
ameagadores, para mostrar submissao.
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Exibir os dentes e dilatar as narinas sio gestos derivados do
ato de atacar e sdo sinais primitivos utilizados por outros pri-
matas. A expressao facial que nos seres humanos revela desprezo
é utilizada pelos animais para advertir os seus oponentes de que,
caso necessario, usardo os dentes para atacar ou se defender. Este
gesto continua a ser utilizado pelos seres humanos, muito embora
nao ataquem habitualmente com os dentes.

N\,

A expressdo de desprezo nos seres humanos e nos animais — ninguém gostaria de
sair a noite com nenhum destes dois.

Dilatar as narinas permite aumentar a oxigenagiao do corpo,
em preparagio para uma luta ou uma fuga, e, no caso do mundo
dos primatas, indica aos companheiros que se necessita de apoio
para lidar com uma ameaga iminente. No mundo humano, a
expressao de desprezo surge quando a pessoa sente raiva ou irri-
tag¢do, quando se sente sujeita a ameaca fisica ou emocional, ou
quando sente que algo nido estd bem.

Gestos universais
O gesto de Encolber os Ombros é outro bom exemplo de um
gesto universal utilizado para mostrar que a pessoa nao sabe ou

nao compreende aquilo que estamos a dizer. E um gesto miltiplo,
constituido por trés partes principais: palmas das maos expostas,
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para mostrar que nio se tem nada
escondido nas maos; ombros arquea-
dos, para proteger a garganta de um
ataque; e sobrancelhas levantadas,
uma saudacido universal reveladora
de submissio.

Assim como a linguagem verbal

difere de cultura para cultura, o
mesmo pode acontecer com alguns

.. ) Encolber os ombros demonstra
sinais de linguagem corporal. Um submissdo.

gesto habitual numa determinada

cultura, e na qual possui uma interpretacio clara, pode ser total-
mente desprovido de significado em outra cultura, ou mesmo
possuir um significado completamente diferente. As diferengas
culturais serdo tratadas mais tarde, no Capitulo 5.

Trés regras para uma leitura correta

Aquilo que vemos e ouvimos numa qualquer situagio nao
reflete necessariamente as atitudes reais das pessoas. Para conse-
guirmos realizar uma leitura correta, deveremos seguir trés regras
basicas.

Regra 1. Ler os gestos segundo agrupamentos

Um dos erros mais graves que um novato no campo da lingua-
gem corporal pode cometer é o de interpretar um gesto solitario
isolado de outros gestos ou circunstancias. Por exemplo, cogar a
cabega pode significar uma série de coisas diferentes — suor, incer-
teza, caspa, piolhos, esquecimento ou mentira — dependendo dos
outros gestos que ocorram simultaneamente. Como qualquer
linguagem falada, a linguagem corporal tem palavras, frases e
pontuacido. Cada gesto é semelhante a uma palavra individual, e
uma palavra pode ter diferentes significados. Por exemplo, em
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inglés, a palavra «dressing» tem pelo menos dez significados,
incluindo o ato de vestir roupa, um molho culinirio, o ato de
rechear uma ave cozinhada, uma aplicagio de medicamento sobre
uma ferida, um fertilizante e a limpeza de um cavalo.

S6 quando se insere uma palavra no seio de uma frase, jun-
tamente com outras palavras, é que se consegue compreender
totalmente o respetivo significado. Os gestos surgem em «fra-
ses» designadas por agrupamentos e revelam invariavelmente
a verdade acerca dos sentimentos ou atitudes de uma pessoa.
Um agrupamento de linguagem corporal, tal como uma frase
verbal, necessita de incluir pelo menos trés palavras, antes de
conseguirmos definir rigorosamente cada uma delas. A pessoa
«perspicaz» é a que é capaz de ler as frases de linguagem cor-
poral e de as confrontar corretamente com as frases verbais da
pessoa.

Cocar a cabega pode significar incerteza, mas é igualmente
sinal de caspa.

Assim, se pretendemos fazer uma leitura
correta, devemos procurar sempre agrupa-
mentos de gestos. Cada um de nés executa
habitualmente um ou mais gestos repetiti-
vos que revelam de forma simples se esta-
mos aborrecidos ou nos sentimos sujeitos
a pressoes. Tocar no cabelo, ou enroli-lo
continuamente, é um exemplo vulgar disso,
mas, isolado de outros gestos, significara
provavelmente que a pessoa se sente inse-

gura ou ansiosa. As pessoas passam a mao

pelo cabelo ou pela cabega porque era
Com este homem,

) estamos a perder
crianga. pontos.

assim que as mdies as confortavam em

Linguagem Corporal | 3r




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /PTB <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


