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			Prefácio


			É com grande satisfação que escrevo o prefácio deste magnífico livro. Trata-se de um trabalho pioneiro, no qual o autor, demonstrando enorme capacidade didática, estabelece as ligações entre a liderança e a linguagem corporal. Para facilitar o bom entendimento dessas ligações, permitam-me explicar o verdadeiro significado da fenomenologia da liderança.


			Para ter sucesso na direção de um grupo humano, o indivíduo terá de desempenhar corretamente três funções.


			Em primeiro lugar, deverá chefiar o grupo, isto é, empregar de forma adequada a autoridade da qual foi investido. A existência do chefe é sempre necessária porque, em qualquer grupo, sempre há pessoas que não cooperam com os trabalhos que precisam ser executados; usando sua autoridade, cabe ao chefe levar tais indivíduos a fazer a parte que lhes cabe. Porém, para exercer sua autoridade corretamente, ele deverá obedecer às leis do país em que vive, respeitar as normas da empresa ou instituição à qual estiver subordinado e respeitar os funcionários. Em resumo, não poderá agir fora da lei, tampouco de forma arrogante e prepotente, como se fosse o comandante de um navio pirata.


			Em segundo lugar, deverá administrar de forma eficiente tudo aquilo que estiver chefiando. Entenda-se essa administração da forma o mais abrangente possível, englobando recursos humanos, financeiros e físicos. A boa administração é reconhecida pelos resultados favoráveis alcançados. No entanto, não basta chefiar e administrar: é preciso liderar aqueles que estiverem sob sua direção.


			Mas o que é liderar? Chegamos à terceira função que precisa ser exercida com empenho.


			Falando de modo bem simples, pode-se dizer que liderar é influenciar, mas tal influência deve ser exercida por intermédio da confiança. Se a influência for obtida por medidas coercitivas ou propaganda, não se trata de liderança; afinal, se esses dois fatores cessarem, a influência também terminará. Já a confiança, uma vez conquistada, dura até que ações equivocadas do líder provoquem a sua perda.


			Entretanto, para obter a confiança de um grupo de indivíduos, é preciso dar bons exemplos, conhecer os integrantes do grupo e ajudá-los nas dificuldades, corrigi-los com sereno rigor e se comunicar com eles de maneira eficaz.


			É justamente quando se faz necessário conhecer os integrantes do grupo e se comunicar com eles de maneira eficaz que a linguagem corporal presta ajuda fundamental ao líder. Nesta obra, o leitor aprenderá sobre o importante auxílio que a linguagem corporal pode prestar aos que desejam liderar. Aqui serão obtidos conhecimentos fundamentais para os que desejam chegar ao topo. Boa leitura!


			Mario Hecksher Neto


			Coronel de Infantaria e Estado-Maior (aposentado),
professor de Liderança na Academia Militar das Agulhas Negras
e professor emérito da Escola de Comando 
e Estado-Maior do Exército


		




		

			Introdução


			Nos últimos anos, o tema da linguagem corporal disseminou-se extraordinariamente pelo Brasil, quer pela publicação de novos livros e artigos, por entrevistas na mídia ou pelo surgimento de bons profissionais na área.


			O interesse do público pelo assunto é notório. Todavia, é preciso levar em conta a outra face de qualquer tema de grande interesse: o aparecimento de charlatões das mais diversas espécies e o péssimo aproveitamento de algo que, em princípio, é fundamental tanto na vida diária como em empresas, negó­cios etc. 


			Outro assunto que abordo em diversas palestras é o material vindo do exterior. Não resta a menor dúvida de que muitos livros são extremamente úteis e obrigatórios para os especialistas em linguagem corporal. Contudo, deve-se considerar a especificidade de cada país. Livros escritos nos Estados Unidos ou na Europa não tratam da realidade brasileira de forma específica – abordar determinados gestos ou movimentos como são interpretados nesses países muitas vezes é um erro fatal. Minha ideia é que o leitor observe com cuidado determinadas características e não se aventure em interpretações apressadas.


			Durante mais de 30 anos pesquisei o tema da liderança, em especial no âmbito militar. Há cerca de dez anos iniciei este livro, cujos estudos estão, como sempre, focados no povo brasileiro, em nossas vivências e experiências. 


			O objetivo principal é mostrar e ensinar de modo direto e simples como a linguagem corporal pode ampliar a nossa capacidade de liderança. Pequenos gestos, posturas, movimentos de mãos e de cabeça são capazes de potencializar a liderança de qualquer pessoa. Embora somente alguns indivíduos nasçam com o perfil de líder, a liderança pode ser treinada, aperfeiçoada e vivenciada no cotidiano.


			Tenho certeza de que este livro será útil para todos aqueles que querem ser líderes. O Brasil está carente de homens e mulheres capazes de liderar e, sobretudo, de compreender a importância da liderança.


			Agradeço a todos aqueles que me incentivaram a produzir esta obra, em especial aos companheiros que miraram na parede daquela velha casa os dizeres: “Cadetes, ides comandar, aprendei a obedecer”.


			O autor


		




		

			1. Três questões fundamentais 


			Quando comecei a pesquisar sobre linguagem corporal (LC) e liderança, deparei com inúmeras questões. Todavia, como este livro visa ser um manual prático e de utilização imediata, foquei em três temas que considero fundamentais:


			■É possível reconhecer um líder por sua linguagem corporal?


			■Pode-se compreender a personalidade de um líder observando sua linguagem corporal?


			■É possível treinar e aprimorar a liderança por meio da linguagem corporal?


			Acredito que o leitor, de maneira intuitiva, tenha respondido afirmativamente às três perguntas, mas a verdade é que a LC é foco de milhares de pesquisas científicas. Como veremos adiante, vários países se ocupam de avaliar e observar a linguagem corporal dos líderes, sobretudo para dar a seus presidentes, embaixadores, empresários e porta-vozes informações para que possam interagir de modo eficaz com pessoas de outras nações. 


			Observemos mais atentamente os três questionamentos feitos no início do capítulo.


			É possível reconhecer um líder por sua linguagem corporal?


			Sim. Ao longo deste livro, darei muitos exemplos de como é possível reconhecer o líder por seus movimentos, mesmo diante de uma multidão de anônimos. 


			Certa vez, analisando vídeos de criminosos que invadiram uma transportadora de valores, facilmente identifiquei o líder. Ele andava sempre à frente do bando e os demais olhavam para ele como se esperassem ordens. Quando conversavam, ficava no centro. Além disso, gesticulava bem mais que os comparsas.


			Aqui adentramos um campo interessante: se você trabalha com recrutamento e seleção de pessoal, essas informações simples podem ajudá-lo a avaliar se determinados indivíduos são adequados para cargos de liderança. Antes mesmo da dinâmica de grupo, a postura dos candidatos, sua movimentação corporal, a posição do queixo e das mãos, a maneira como carregam seus pertences, o timbre e o volume da voz dão ao recrutador pistas importantes sobre cada um dos postulantes.


			Pode-se compreender a personalidade de um líder observando sua linguagem corporal?


			Sim. Inúmeros estudos provam que 55% da comunicação entre duas pessoas ocorre de forma não verbal e 38% se dá pela tonalidade, pela intensidade e por características específicas da voz, enquanto apenas 7% se realiza verbalmente (Mehrabian, 1972). Claro que esses números variam de acordo com os autores; todavia, sem exceção, os especialistas afirmam que a linguagem corporal sempre transmite mais informações que a verbal.


			As mensagens não verbais influem em cerca de 90% na avaliação das pessoas e parecem ter maior influência sobre o efeito total, em comparação com as mensagens verbais (Camargo, 2010).


			Segundo Michael Argyle (1988), o comportamento corporal não verbal tem cinco funções preliminares:


			■expressar emoções;


			■expressar atitudes interpessoais;


			■acompanhar o discurso e controlar a interação entre o emissor e os ouvintes;


			■autoapresentar a personalidade;


			■cumprir rituais (cumprimentos).


			Somente os atores e alguns políticos treinam técnicas para expressar emoções. Grandes líderes carismáticos exibem-nas de maneira natural. Segundo Connors (2006), até 1986 a CIA teve um centro especializado para analisar a personalidade e o comportamento de figuras públicas, sobretudo políticos. A equipe interdisciplinar, chefiada pelo psiquiatra Jerrold Post, era ­composta por especialistas em comportamento, psicologia clínica, política e antropologia cultural. Menachem Begin, ex-primeiro-ministro de Israel, e Anwar Sadat, ex-presidente do Egito, foram analisados, o que forneceu orientações fundamentais para o presidente Jimmy Carter durante as negociações de Camp David.


			Hoje, vários departamentos do governo americano, incluindo a própria CIA e o FBI, realizam pesquisas a fim de conhecer os políticos a fundo. Para tal, utilizam as mais diversas ferramentas com o objetivo de compreender melhor os líderes mundiais e prever suas ações.


			Entre as novas técnicas utilizadas está a análise do movimento. Para Connors, trata-se de uma nova e promissora abordagem que pode complementar as formas tradicionais de avaliar os líderes e suas intenções: “Mova-te e eu te direi quem és”.


			O modo como alguém se movimenta – ou não – é único; trata-se de uma assinatura específica. Basta lembrar o andar característico de John Wayne e Gregory Peck, o rebolado de Elvis Presley e os trejeitos de Carmen Miranda.


			Muitos líderes realizam gestos específicos que os tornam singulares, configurando-se como uma espécie de marca registrada. A mão estendida de Barack Obama ou os braços abertos com os cotovelos perto do corpo de Steve Jobs são exemplos clássicos.


			Em 1931, Allport e Vernon publicaram um estudo mostrando que, quando a personalidade está organizada, o movimento expressivo é harmonioso; quando desintegrada, o movimento é autocontraditório. Mais tarde, o antropólogo L. Birdwhistell (1970) utilizou o termo kinesics para ser referir ao estudo dos movimentos do corpo, das expressões faciais e de gestos. 


			É possível analisar um líder e algumas características de sua personalidade por meio da linguagem corporal, em que pese toda a gama de artifícios pirotécnicos que os marqueteiros utilizam para mostrar uma imagem ideal – e muitas vezes falsa – de determinados líderes, sobretudo os políticos.


			A forma como o indivíduo se apresenta – roupas, calçados, corte de cabelo etc. – conta muito na avaliação que os outros fazem dele. Os ternos bem-cortados do ex-presidente americano Barack Obama contrastavam com o agasalho de certa marca esportiva utilizado pelo ditador Fidel Castro nos estertores de sua vida. 


			É possível treinar e aprimorar a liderança por meio da linguagem corporal?


			Novamente, a resposta é sim. Os primeiros estudos sobre a influência da linguagem corporal nos debates presidenciais apareceram nos Estados Unidos em 1960. No dia 26 de setembro daquele ano, houve a primeira transmissão televisiva de um debate presidencial naquele país. Paralelamente, o evento foi transmitido pelo rádio. Dois meses depois, Kennedy ganhou a eleição por pequena margem de votos. A “virada” foi creditada ao desempenho no debate. 


			O que chamou a atenção dos analistas foi que os ouvintes, quando entrevistados após o debate, deram a vitória a Nixon. Todavia, os telespectadores elegeram Kennedy vencedor, na proporção de quase dois para um. Nixon estava pálido, suado e abaixo do peso devido a uma hospitalização recente, mas Kennedy se mostrava calmo e confiante. Enquanto este parecia relaxado, Nixon por várias vezes apresentou sinais de raiva (lábios afinados). Kennedy passara a noite anterior treinando com seu assessor as mais diversas respostas ao adversário.


			Os analistas concordam que a aparência física de Kennedy influiu, mas não apenas. O candidato sabia lidar com as câmeras e falava diretamente aos telespectadores – entrava na casa deles, por assim dizer.


			Robert Dallek, autor do livro John F. Kennedy: an unfinished life (1917-1963), aponta que a diferença entre os dois candidatos a presidência era notória. Kennedy se comportava como um líder que sabia lidar com problemas da nação; já Nixon marcou presença com seus eleitores como alguém que tentava levar vantagem sobre o adversário. Convém lembrar que o desempenho de Nixon foi muito melhor nos debates posteriores. Todavia, o estrago estava feito. 


			Segundo a revista Time, aqueles 60 minutos na televisão foram cruciais para mudar a história do mundo. Kennedy venceu as eleições, e o que veio depois todos nós sabemos.


			O Brasil também tem um bom exemplo de que a linguagem corporal pode ser treinada por líderes. Eleição presidencial de 1989: entre os debates, talvez o mais lembrado seja aquele que ocorreu três dias antes do segundo turno entre os candidatos Luís Inácio Lula da Silva e Fernando Collor de Mello.


			A postura e entonação da voz de Collor eram secas, diretas, imponentes, contrastando com certa raiva que emanava de algumas respostas de Lula. O fato de este ter cometido erros de português também não passou em branco. Sabemos que houve certa manipulação midiática nesse debate, mas a imagem que Lula transmitiu a determinadas pessoas foi decisiva na escolha do seu candidato.


			Anos depois, em 2002, nas mãos do publicitário Duda Mendonça, com ternos impecáveis, barba aparada, entonação de voz controlada, cabelos cortados e dentição renovada, Lula venceu José Serra e se tornou presidente da República. Obviamente, a mudança no visual não foi o único motivo da vitória; todavia o treinamento e a mudança de postura sugerida pelo marqueteiro mostraram-se essenciais.


			Muitas organizações e instituições no Brasil ministram os mais diversos tipos de treinamento para alavancar sua liderança. Contudo, é uma pena que a linguagem corporal seja quase completamente ignorada. As Forças Armadas parecem mais avançadas nesse quesito, preocupando-se em formar quadros mais capacitados para liderar. 


			Se aqui falamos sobretudo de líderes mundiais, cabe destacar que todo tipo de líder – do coordenador de grupos ao presidente de uma multinacional, do professor ao policial – precisa estar atento ao seu desempenho não verbal. 


			Merkel, a poderosa
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			Por mais que homens e mulheres tenham as mesmas atitudes, estas são percebidas e avaliadas de forma diferente. Às mulheres se associam qualidades como cordialidade, simpatia e bondade. Porém, quando elas comportam de forma dominante, podem ser vistas como desagradáveis, más, arrogantes e até frias. Angela Merkel, chanceler da Alemanha, já foi julgada assim, embora também transmita a ideia de competência e simpatia. 


			Analisando a linguagem corporal de Merkel, percebe-se um esforço enorme em transmitir uma liderança confiante, às vezes de modo exagerado. A chanceler estuda e pratica a arte da linguagem corporal em todas as suas interações, seja com os cidadãos, seja com outros chefes de Estado. De maneira inteligente, recorre à linguagem corporal para demonstrar força sem ferir egos nem gerar resistência. No mundo da política, as impressões são demasiado importantes para se deixar ao acaso.


			O domínio começa logo nos cumprimentos: ao trocar beijos com seu interlocutor, Merkel otimiza e reafirma sutilmente a imagem de líder. Ao colocar ambas as mãos nos ombros de alguém, dá um sinal claro de domínio sobre o outro.


			Sempre que possível, coloca-se no centro de seus interlocutores e faz o gesto denominado “cúpula do poder”: junta as pontas dos dedos de ambas as mãos à frente do umbigo. 


			Pouco expressiva e controlada, efetua gestos retos, rápidos e precisos. Ri pouco, porque quem sorri ou ri muito tende a ser visto como menos capaz. Fala a maior parte do tempo com as palmas das mãos viradas para baixo, aponta com o dedo indicador ou usa o punho fechado para exercer autoridade. Além disso, faz contato visual direto e assertivo e não inclina a cabeça para o lado, gesto considerado submisso. Como os líderes “requisitam” território, Merkel abre os braços, afasta os pés, coloca os ombros para trás, posiciona cotovelos e mãos longe do tronco e não cruza os braços nem as pernas. Mantém sempre a cabeça erguida. A chanceler é hábil e tem conhecimento profundo sobre a eficácia das técnicas de linguagem corporal. 


			Alexandre Monteiro


			Especialista em linguagem corporal


		




		

			2. O que é linguagem corporal


			Os termos “linguagem corporal” e “linguagem não verbal”são muitas vezes utilizados como sinônimos. Todavia, existem pequenas diferenças entre eles. 


			Linguagem corporal refere-se aos movimentos corporais e faciais – gestos, movimentos e trejeitos pelos quais o ser humano (e até mesmo outros mamíferos) se comunicam.


			Já a linguagem não verbal é tudo aquilo capaz de transmitir informações. Nesse sentido, uma placa de trânsito transmite uma mensagem não verbal.


			Todavia, o assunto é mais complexo do que parece. A voz, por mais óbvio que pareça, está incluída na categoria das mensagens verbais; porém, seu tom e sua modulação contêm poderosas informações não verbais que por vezes desconhecemos. 


			Estudo conduzido por R. Nathan Pipitone e Gordon G. Gallup Jr. em 2008 mostrou que a voz pode influenciar o poder de atração. Na pesquisa, um grupo de 50 mulheres gravou a frase “one, two, three, four, five, six, seven, eight, nine, ten”. A gravação foi repetida uma vez por semana durante um mês. Depois, cada uma delas revelou em que fase ocorrera seu ciclo menstrual. 


			Cinquenta homens, sem conhecimento prévio da pesquisa, deram notas de zero a cem de acordo com a “sensualidade” da voz das mulheres. Os gráficos elaborados pelos pesquisadores demonstraram que a maioria dos homens escolheu como voz mais sensual aquela gravada no período fértil das participantes. O experimento foi repetido com mulheres que estavam tomando pílula anticoncepcional, mas o efeito não foi detectado. Isso demonstra que a natureza equipou tanto o homem como a mulher com instrumentos poderosos que muitas vezes desconhecemos.


			A figura a seguir explica os principais componentes da linguagem corporal. Os círculos têm tamanhos diferentes porque as informações variam de acordo com diversos fatores: local, situação, pessoas envolvidas, movimentos etc. 
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			Principais componentes da linguagem corporal.


			As dimensões continentais do Brasil permitem grandes variações e as mais diversas nuanças no que se refere à linguagem corporal. Além das diferenças linguísticas, alguns gestos diferem bastante de uma região para outra. Pensemos, por exemplo, no beijo no rosto. Em São Paulo, dá-se apenas um; no Rio de Janeiro, dois; no Rio Grande do Sul, três! 


			Além disso, muitos gestos nascem, vivem e “morrem” em apenas determinada região. Já outros surgem com determinada conotação e aos poucos se transformam. É o caso do famoso V da vitória feito por Winston Churchill em 1945. Na década de 1960, o gesto voltou a ser utilizado pelos hippies para representar paz e amor.
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			Duas marcas registradas de Churchill: o V da vitória e o charuto. 


			Potencializando a linguagem corporal


			Resumindo o que vimos até aqui: o líder deve ter em mente que a linguagem corporal é uma via de mão dupla, que permite transmitir informações e, ao mesmo tempo, analisar atitudes e gestos daqueles que o rodeiam. Com isso, certamente sua capacidade de liderança será ampliada. As técnicas são simples, diretas, eficazes e de uso imediato. Não tenha receio: utilize roupas, movimentos faciais e corporais para enviar poderosas mensagens para aqueles que estão ao seu redor. Faça isso diariamente, incorporando os conhecimentos deste livro. Tenho absoluta certeza de que você vai notar a diferença.


			Nos próximos capítulos, estudaremos de maneira prática os elementos apresentados na Figura “Principais componentes da linguagem corporal”. 


		




		

			3. A empatia dos líderes


			Uma das formas de medir a empatia de um líder é analisar seu discurso. Vejamos, por exemplo, o caso de Martin Luther King. Em 28 de agosto de 1963, o líder do movimento contra a segregação racial nos Estados Unidos discursou em Washington para cerca de 250 mil pessoas. Falou de seu maior sonho: um mundo em que negros e brancos fossem iguais. As palavras do ativista se tornaram um verdadeiro símbolo da luta por direitos utilizando vias não violentas. Até hoje, King é visto como um líder tolerante e empático.


			Donald Trump, por sua vez, durante a campanha presidencial de 2016, proferiu ameaças a diversas minorais, como latinos, imigrantes e trabalhadores ilegais. Também incitou o ódio aos árabes e incentivou o porte de armas. Como se não bastasse, fez piadas de mau gosto com mulheres e gays.


			Esses dois exemplos suscitam duas perguntas: é possível adquirir empatia ou nascemos com ela? Como o líder deve utilizar a empatia para conquistar o coração de seus subordinados?


			Antes de entrarmos no terreno da definição, convém lembrar o físico alemão Werner Heisenberg: “Toda palavra e todo conceito, por mais claros que possam parecer, têm apenas limitada gama de aplicabilidade”. 


			Empatia vem do grego empatheia, que significa afeto ou paixão. O Webster’s new world college dictionary assim define o termo: “Projeção de sua personalidade na de outra pessoa a fim de entendê-la melhor; capacidade de compartilhar emoções, pensamentos ou sentimentos com outrem”.


			Em alemão, empatia é einfühlung. Segundo Rodrigues (2015), “a palavra alemã tinha sido cunhada meio século antes pelo filósofo Rudolf Lotze (1817-1881) no campo da teoria da arte. Nomeava certa qualidade necessária à apreciação de uma obra artística: a capacidade que deve ter o receptor de projetar nela sua própria personalidade”.


			Existem explicações científicas para a empatia, muitas vezes descrita como “contágio emocional”. Mais que isso, alguns estudos indicam que a empatia é uma reação humana universal. Os pesquisadores italianos Alessio Avenanti e Salvatore Aglioti concluíram, por exemplo, que a empatia pode levar ao altruísmo. 


			Paul MacLean (1990), neurocientista americano, sugere que o sistema límbico e suas conexões com o córtex pré-frontal provavelmente são responsáveis pela empatia. Ou seja, são capazes de proporcionar aos homens a capacidade de se colocar no lugar dos outros. 


			No Brasil, destaca-se o trabalho de Falcone e colaboradores, denominado “Inventário de Empatia (IE): desenvolvimento e validação de uma medida brasileira”, realizado na Universidade do Estado do Rio de Janeiro.


			Antes de continuarmos é preciso lembrar que nem a empatia nem a compaixão são emoções. Normalmente, ambas constituem reações às emoções de outra pessoa.


			De qualquer modo, o líder precisa conhecer os três tipos principais de empatia: cognitiva, emocional e compassiva. Elas podem ocorrer de forma separada uma da outra ou em conjunto.


			Empatia cognitiva


			Esta é a principal das três; sem ela, as demais não existiriam. Trata-se da capacidade ou habilidade de identificar o que outro sente. Claro que isso varia de pessoa para pessoa; algumas têm maior sensibilidade para inferir com boa precisão os sentimentos e pensamentos de outrem.


			O líder proativo identifica com perfeição aquilo que o outro sente; mais do que isso, observa a fundo as necessidades do grupo que lidera, ainda que não necessariamente sinta a mesma coisa. Por exemplo: um coordenador de equipe observa que determinado funcionário está triste, mas nem por isso sente tristeza. Predomina aqui a imparcialidade: o líder assume uma postura neutra e age de acordo com essa perspectiva. 


			Não se trata de parecer frio aos sentimentos e emoções de seus subordinados. Ao contrário: agindo dessa forma, o líder consegue refletir e tomar posições com mais assertividade. Tomar a raiva do outro para si quase sempre não é conveniente, sobretudo nos líderes que pretendem ser justos e imparciais. 


			Empatia emocional


			Já a empatia emocional, também chamada de afetiva, permite-nos compreender de forma mais ampla o que o outro está sentindo. Isso é comum diante de alguém que está triste pela perda de um ente querido: nós nos solidarizamos com sua dor. 


			Porém, o líder deve tomar muito cuidado para não se contaminar pelos sentimentos dos outros; em muitos casos, a empatia emocional amplifica-os, e quando estes são negativos pode-se perder a noção do que se faz.


			Empatia compassiva


			Aqui existe a necessidade de auxiliar o outro depois de reconhecida sua emoção. Esse tipo de empatia também é chamado de comportamental e inclui comportamentos verbais e não verbais. 


			Para Falcone, a empatia compassiva é fundamental para que a outra pessoa se sinta verdadeiramente compreendida. Burleson (1985) se refere a essa habilidade como uma estratégia sensível de con­solar. Fica evidente que você consola o outro por meios de palavras ou atitudes não verbais. Oferecer um “ombro amigo” – tanto no sentido real como metafórico – significa reconhecer o problema de um indivíduo e ajudá-lo.


			Ainda segundo Burleson, existem estratégias sofisticadas e empáticas que procuram explicar sentimentos e perspectivas sem realizar julgamentos. Aqui, o ponto de vista da pessoa é observado, aceito e legitimado.


			Você certamente vai deparar com casos nos quais tenha de usar os diversos tipos de empatia, de forma individual ou combinada. Porém, leve em consideração que não se trata de uma receita de bolo: cada caso deve ser analisado de maneira específica. E lembre-se de que experiências e vivências acumuladas são capitais para que você resolva problemas utilizando a empatia.


			O altruísmo


			Depois do que vimos até aqui, é natural que você conclua que o líder empático tende a ajudar os demais. O altruísmo é “a ajuda com intenção de auxiliar outra pessoa sem expectativa de qualquer compensação (senão o bom sentimento resultante)” (Michener, DeLamater e Myers, 2005, p. 300).


			Diversos estudos mostram os efeitos positivos da empatia, como redução do conflito social, satisfação conjugal, redução de problemas emocionais etc. De acordo com Goleman (1999), pessoas sem empatia, além de enfrentar inúmeros prejuízos na convivência social, em casos extremos vivem à margem da sociedade. Deficiências na empatia estão associadas a distorções na percepção, assim como problemas de regulação e autocontrole emocional – que, nesse caso, favorecem o comportamento agressivo. (Pavarino, Del Prette e Del Prette, 2005). A falta de empatia é identificada em muitos transtornos de personalidade, tais como personalidade antissocial, paranoide, narcisista etc. 


			Estudos realizados por neurologistas da Universidade Wilfrid Laurier, no Canadá, revelam que o aumento de poder afeta o funcionamento das funções cerebrais, levando inclusive à diminuição da capacidade de empatia. Portanto, o líder precisa ter muito cuidado para que o crescimento profissional não afete suas decisões cotidianas.


			A comunicação não violenta (CNV) ou comunicação empática


			O psicólogo americano Marshall Rosenberg desenvolveu um método de comunicação empática que tem como pilares a comunicação eficaz e a empatia para o estabelecimento de relações de parceria e cooperação. A comunicação não violenta pode ser utilizada na prática e seus resultados são facilmente atingidos. 


			A CNV avalia as esferas pessoal, interpessoal e social, bem como proporciona a quem a utiliza maneiras eficazes de intervir nesses âmbitos. Para tanto, propõe que façamos distinções entre:


			■observações e juízos de valor;


			■sentimentos e opiniões;


			■necessidades (ou valores universais) e estratégias;


			■pedidos e exigências/ameaças.


			Distinção entre observações e juízos de valor


			É preciso observar o fato sem fazer juízos de valor (certo/errado, bom/mau etc.). Preste atenção no que o outro diz ou faz e evite, sobretudo no início da comunicação, realizar qualquer tipo de avaliação sobre ele; muitas vezes se trata do primeiro contato, no qual é sempre mais difícil fazer observações precisas. 


			Distinção entre sentimentos e opiniões


			Tente identificar com precisão os principais sentimentos envolvidos na comunicação. Quanto mais preciso você for, mais fácil será agir de maneira adequada em cada situação. A mistura entre sentimentos e opiniões raramente dá certo. 
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