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			Capítulo Um

			A segunda língua 
de todos nós

			Oh! Que a leve a breca!

			Têm linguagem os olhos dela, os lábios, as bochechas;

			até os pés dela falam. Os espíritos voluptuosos espreitam

			dos menores órgãos e juntas do seu belo corpo.

			William Shakespeare, Tróilo e Créssida, fala de Ulisses

			Falo duas línguas – a do corpo e inglês.

			Mae West

			Existem muitas anedotas sobre cães que falam. São 
engraçadas, porque sabemos que os cães não falam. 
Ou falam? Os donos de cães sabem que os seus animais se conseguem expressar de modo bastante eficaz através de diferentes formas. Podem abanar a cauda e ladrar entusiasmados quando estão a aguardar comida ou um passeio. Podem baixar a cabeça e encolher-se, como se estivessem à espera de levar uma palmada, quando se sentem culpados por terem roubado umas salsichas. Estas emoções são imediatamente compreendidas pelos donos. Os cães também podem aperceber-se de muita coisa acerca das nossas disposições para com eles, a partir dos nossos gestos e do nosso comportamento. Apesar de poderem responder a algumas palavras, como os seus próprios nomes, a maior parte desta comunicação realiza-se por intermédio da leitura da linguagem corporal e do tom de voz.

			Os seres humanos não têm de estar dependentes de sinais indiretos deste tipo, porque possuímos uma capacidade de linguagem avançada e podemos transmitir aquilo que queremos de uma forma muito mais clara e explícita. Ou, pelo menos, pensamos que podemos.
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			Em certos sentidos, a linguagem corporal é ainda mais altamente desenvolvida nos seres humanos, porque temos um rosto muito expressivo, que se desenvolveu em relação com o nosso tipo de interação preferido, o frente a frente, ao longo da evolução. Há sinais poderosos que são transmitidos através das expressões faciais. Também temos uma capacidade muito desenvolvida para «ler a mente». Trata-se da capacidade muito útil para adivinhar o que é que alguém «tem em mente» em relação a nós, tendo por base as inflexões de voz e as pistas fornecidas pela linguagem corporal. É óbvio que é importante saber se alguém gosta de nós ou não, ou se deseja simplesmente que vamos embora. É importante saber se estão do nosso lado ou se estão prestes a atacar-nos. A capacidade de ler a mente foi mantida pelos humanos e até se desenvolveu, de alguma forma, porque tem uma utilidade considerável para a nossa sobrevivência.

			Quando existe uma discrepância entre aquilo que é dito verbalmente e os sentimentos que são transmitidos de forma indireta através das expressões faciais e da linguagem corporal, damos corretamente mais relevância àquilo que vemos do que àquilo que nos é dito. Isto deve-se ao facto de a linguagem corporal «deixar escapar» certas emoções e atitudes que poderíamos ter preferido esconder daqueles que nos observam (e eles sabem disso). 
O processo de receção é imediato e, em grande medida, inconsciente, apesar de se poder tornar consciente por intermédio de um processo de análise idêntico ao que é utilizado neste livro.

			Diz-se frequentemente que 93 por cento da nossa comunicação se realiza através da linguagem corporal, ao passo que apenas 7por cento se baseia nas palavras. Apesar de Albert Mehrabian, o investigador em cujos trabalhos se baseia esta afirmação, trabalhos esses que foram realizados na década de 1960, ter dito que isso é uma simplificação das suas descobertas, outros estudiosos fornecem-nos dados que sugerem que entre 60 e 70 por cento da nossa comunicação é não-verbal.

			Estudo de caso

			Foram realizados estudos acerca das campanhas presidenciais norte-americanas, nos quais os discursos dos candidatos foram avaliados através da visualização de vídeos com som e sem som, através da escuta de registos sonoros e da leitura de transcrições desses registos audiovisuais. Isto permitiu comparar o poder dos vários canais de comunicação em influenciar as escolhas dos eleitores, e confirmou que a linguagem corporal visual, e até mesmo o tom de voz, são muito mais persuasivos do que os conteúdos verbais das mensagens. Não é surpreendente que se tenha desenvolvido e fortalecido um novo tipo de porta-vozes, consultores de imagem e conselheiros televisivos.

			Atualmente, é amplamente reconhecido que aquilo que muitas vezes pensamos ser a nossa «segunda língua» é de facto mais importante do que a nossa «primeira língua». Qualquer jogador de póquer, vendedor, detetive investigador, ator ou bailarino num clube noturno poderá atestar da veracidade disso mesmo, por isso é importante estudá-la e compreender os seus fundamentos.

			Experimente – visto e não ouvido

			Na próxima vez em que estiver numa festa barulhenta ou num evento social em que quase não consegue ouvir a pessoa com quem esteja a falar, repare nos grupos de pessoas que interagem no espaço em que se encontra. Apesar de não conseguir ouvir uma palavra sequer daquilo que estão a dizer, será capaz de adivinhar bastantes coisas relativamente ao que se passa entre elas e aos seus verdadeiros sentimentos e intenções. Talvez uma delas esteja a tentar seduzir o interlocutor e você consiga ver que esse movimento não é bem-vindo e não resultará em nada. Outra poderá ser claramente dominante em relação aos interlocutores, porque estes parecem ter respeito e atenção por esse indivíduo. De um modo divertido, pode frequentemente ver mais coisas acerca dos reais relacionamentos entre as pessoas, quando não está distraído pelos conteúdos da conversa de circunstância que ocorre entre elas.

			Mas como que é pode saber que a sua interpretação está correta? Pode conseguir-se o mesmo efeito ao tirar o som na televisão, quando está a ser emitido um filme ou uma série. 
Um jogo divertido que se pode fazer numa festa é imaginar algum do diálogo que não se está a ouvir, e depois passar novamente o excerto de filme ou série, já com som, para se ver 
o quanto nos afastamos daquilo que foi dito. No mínimo, terá provavelmente acertado sobre quais eram as personagens que estavam em desacordo e quais eram as que tinham um relacionamento caloroso. Se estiver errado até quanto a isso, terá sido má interpretação da parte dos atores, ou haveria alguma intenção adicional escondida, na própria trama, que possa explicar porque é que as palavras não eram coerentes com a linguagem corporal?

			As pessoas surdas são especialmente boas neste jogo da linguagem corporal (mesmo sem lerem os lábios), porque têm mais experiência com essa habilidade. A artista performativa norte-americana Terry Galloway, autora do livro Mean, Little, Deaf, Queer (2009), relatou a sua própria experiência de ficar surda desde a sua tenra infância, como efeito secundário de um antibiótico: «A surdez tornou-me extremamente consciente, tanto da duplicidade de que a linguagem é capaz como das muitas expressões que o corpo não consegue esconder.» Também existem algumas evidências de que as mulheres são melhores a ler a linguagem corporal do que os homens, e isso é a parte de verdade na famosa expressão «intuição feminina».

			A fera dentro de nós

			Qual é a origem deste código não-verbal, ao qual todos respondemos? O grande biólogo evolucionista Charles Darwin sublinhou que a expressão de uma emoção é normalmente alcançada ao transmitir-se uma amostra ou resíduo de um padrão comportamental mais completo e abertamente instintivo.

			«Repugnância» significa literalmente rejeitar algo que sabe mal. Apesar de poder ser induzida por eventos sociais, a expressão facial da repugnância ainda se parece com a regurgitação de comida contaminada. O medo é indicado de diversas formas: ficar imóvel, preparar-se para fugir ou agarrar alguma coisa, ou alguém, em busca de apoio. Estas estratégias podem ter valor quando nos confrontamos com um leão na natureza, mas não são menos adequadas quando a fonte do «perigo» é uma assistência para a qual temos de fazer um discurso. É por essa razão que o «medo do palco» é algo que tentamos ultrapassar.

			Um cão rosna quando está zangado, como ameaça de que vai morder. Quase da mesma forma, quando os seres humanos estão zangados, demonstram que estão preparados para lutar. Cerram os dentes, os punhos, e lançam a cabeça para a frente. Podem não estar realmente prestes a morder, esmurrar ou a atacar 
a outra pessoa, mas indicam que estão inclinados a fazê-lo. 
A linguagem corporal permite-nos fazer ameaças a outros que, se forem devidamente recebidas e respondidas, podem evitar 
a concretização da agressão. Deste modo, os machos em competição não têm necessariamente de lutar até à morte para afirma-
rem o seu domínio. Um ritual de combate encarrega-se disso. 
É claro que isso nem sempre funciona: por vezes, o simples ato de olhar para outra pessoa é visto como sendo agressivo e provoca violência, em especial no contexto de grupos de jovens rapazes movidos a testosterona. Mas em muitas das interações humanas, pode ser suficiente uma demonstração de fúria, sem que haja necessidade de se recorrer efetivamente à violência.
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			Um acordo transcultural

			Muitas expressões das emoções são universais a todas as culturas. Por exemplo, pessoas de todo o mundo sorriem ou riem quando estão felizes, ou choram e franzem o sobrolho quando estão tristes. Em todos os lugares, o «clarão da sobrancelha» (arquear o sobrolho como sinal de uma surpresa agradável) é usado quando saudamos um velho amigo que não vemos há muito tempo. Até os macacos o fazem, confirmando a evolução da nossa linguagem corporal. Abanar a cabeça de um lado para o outro quer dizer «não» em qualquer cultura, e os antropólogos remontam esse gesto ao bebé que é amamentado e que afasta 
a cabeça do seio materno quando bebeu leite suficiente.

			A tendência que as mulheres têm em fazer um breve contacto visual com um homem e depois evitarem o seu olhar, olhando para o lado e para baixo, pode ser observada até mesmo em meninas cegas de nascença. Isso quer dizer que é algo que não pode ter sido adquirido através de imitação. Podemos pensar nesse gesto como sendo uma demonstração de modéstia feminina, mas alguns antropólogos interpretam este comportamento como um convite ritual à perseguição, sendo a expectativa a de que seriam eventualmente alcançadas e apanhadas por um homem «em forma». É por essa razão que o gesto de evitar o olhar é entendido como um gesto de sedução. O homem cortejador seria assim testado, tanto para averiguar da sua determinação como da sua forma física, atributos que poderiam ser úteis para os eventuais rebentos que pudessem resultar de um acasalamento. Qualquer que seja a interpretação exata, o aparecimento de padrões de comportamento universais deste género pode ser considerado como uma prova das suas origens instintivas.

			Experimente – expressar recusa

			Peça a um amigo para que finja ser um ator numa audição. 
A sua tarefa é dizer a frase: «Não, não vou fazer de modo nenhum aquilo que pedes», diretamente para a câmara. Se tiver um telemóvel que grave o vídeo, melhor ainda. É quase certo que verá 
o seu amigo a abanar a cabeça, como suporte para a recusa verbal. Trata-se de um gesto transcultural universal que provavelmente deriva do bebé que se afasta do seio materno quando está saciado.

			Quando a leitura da mente falha

			Para a maioria das pessoas, a capacidade de ler a linguagem corporal surge de forma espontânea a dada altura. No entanto, para uma minoria (sobretudo homens) o módulo cerebral de leitura da mente parece estar largamente ausente e as competências sociais são apenas dominadas com dificuldade, ou não 
o são de todo. Esses indivíduos são designados autistas, ou descritos como sofrendo da Síndrome de Asperger, porque não possuem a capacidade de se relacionarem adequadamente com os outros e de criarem empatia.

			Dado que este défice se origina em fases iniciais do desenvolvimento do cérebro (até mesmo em fases pré-natais), sem que existam diferenças relevantes no crescimento, parece que a leitura da linguagem corporal é uma função humana natural. 
O mesmo é verdadeiro para a linguagem verbal: apesar de o ambiente determinar qual é a língua específica que falamos, 
o desenvolvimento da gramática e de outras estruturas profundas da linguagem surge de modo bastante espontâneo. E também nesse caso o processo é mais comum em crianças do sexo feminino do que em crianças do sexo masculino.

			A postura e o gesto

			Deve fazer-se uma distinção que é fundamental para a leitura da linguagem corporal – a diferença entre a postura e o gesto.

			Um gesto é um sinal socialmente aprendido que envolve apenas uma parte do corpo (normalmente a mão). Tende a estar desligado do resto do corpo e, habitualmente, não possui um investimento emocional. Quando um estranho nos pergunta uma indicação na rua, normalmente apontamos-lhe o caminho com o dedo e o resto do nosso corpo não participa na ação.
Apontar para um dos lados da nossa cabeça para querer 
dizer que alguém não tem muito juízo é outro exemplo de 
um gesto que não vai além da mão e cuja interpretação depende do entendimento dos observadores acerca do significado.

			Os códigos gestuais são diferentes de lugar para lugar e existe muito espaço para mal-entendidos. Fazer um pequeno círculo ao juntar as extremidades do indicador e do polegar possui muitos significados diferentes em todo o mundo: nalguns locais, quer dizer «zero» ou «sem valor»; no Japão indica dinheiro, mas em Itália significa homossexual. Apontar o polegar para cima significa «ok» nos países de expressão inglesa, e também é usado por pessoas a pedir boleia. Mas na Grécia é um insulto obs-
ceno que equivale a «mandar alguém à outra parte», daí o 
pouco sucesso que têm nesse país os ingleses que peçam 
boleia.

			Estudo de caso

			Há mal-entendidos deste tipo que podem ter consequências fatais. Dois nadadores em férias, que se afastaram das águas gregas e entraram nas albanesas, foram mortos a tiro porque interpretaram erradamente uma indicação dos guardas fronteiriços, que lhes fizeram um gesto para se aproximarem, ao passo que os nadadores pensaram que se tratava de um gesto para se afastarem. Nessa zona da Europa existe algures um ponto em que o gesto de aproximação se altera, e deixa de ser o «convite» feito com as palmas das mãos levantadas para cima e movendo os dedos para dentro, e passa a ser agitar as mãos para a frente e para baixo. Pode ser muito importante conhecer o código.

			Uma postura envolve todo o corpo, que age coordenadamente. Habitualmente possui um significado emocional muito maior e transmite sentimentos profundos. Se em vez de indicarmos uma direção na rua apontarmos para uma criança que está prestes a ser atingida por um autocarro, todo o nosso corpo participa na comunicação da urgência da situação. Isso demonstra uma atitude consistente e instintiva, em vez de ser um sinal mais vazio, que pode ter variantes culturais. Essa é uma das maneiras através das quais podemos determinar os sentimentos e as intenções dos outros. Assim, uma parte da arte de ler a linguagem corporal é ver para lá dos gestos e avaliar as posturas.
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			Muitas utilizações

			Nas páginas deste livro mostramos como a gestão da nossa linguagem corporal e a leitura da linguagem corporal dos outros possui uma importante relevância para a nossa sobrevivência social em muitas situações da vida real. Essas situações abrangem áreas como:

			1. O nosso comportamento durante uma entrevista de emprego ou quando avaliamos um candidato.

			2. Atrair um parceiro num bar ou numa festa, e identificar se um parceiro potencial gosta de nós.

			3. Avaliar a afabilidade e a sinceridade de parceiros atuais, 
de amigos ou de estranhos.

			4. Interrogar um suspeito numa esquadra de polícia ou num tribunal.

			5. Reconhecer quando a raiva na estrada pode ser potencialmente perigosa.

			6. Saber se um vendedor nos está a enganar.

			7. Aprender a ser um ator ou artista eficaz.

			8. Proferir um discurso convincente numa conferência ou deixar uma impressão favorável numa entrevista televisiva.

			Em quase todos os aspetos das nossas vidas sociais, a capacidade de interpretar eficazmente os sinais da linguagem corporal e de gerir a impressão que transmitimos aos outros podem ser decisivas para o nosso sucesso, ou até mesmo para a nossa sobrevivência.

			Estudo de caso – a morte do capitão cook

			O capitão James Cook, grande explorador e cartógrafo inglês, encontrou a morte no Havai em 1779, e o responsável pode ter sido um erro de comunicação através da linguagem corporal. 
De acordo com um relato, Cook estendeu a mão para o chefe dos ilhéus para a apertar, um gesto de saudação tipicamente britânico que foi interpretado como um gesto agressivo, o que resultou na morte do capitão, atravessado por várias lanças na praia. Num outro relato, que tem talvez mais credibilidade, Cook foi a princípio recebido pelos ilhéus como um deus, tendo sido alvo de deferência e abastecido de mantimentos. Contudo, pouco depois de ter partido, o seu navio foi atingido por uma tempestade, o mastro principal partiu-se e teve de voltar para trás para fazer reparações. Isso permitiu que os feiticeiros locais (que sentiam inveja do 
seu estatuto e se sentiam postos de parte) o denunciassem 
como sendo uma fraude. Assim, tendo perdido a sua aura de invencibilidade, Cook viu-se envolvido em violentas escaramuças com os nativos e foi por fim atacado e morto, enquanto ele e 
a sua tripulação tentavam regressar ao navio. Seja como for, este exemplo mostra como o domínio da linguagem corporal e as suas variantes culturais podem ser, literalmente, um assunto de vida ou de morte.

		

	
		
		

	
		
		

	
		
			Capítulo Dois

			Que tal pareço?

			Ouvimos frequentemente dizer para não julgarmos um livro pela capa. No entanto, é exatamente isso que fazemos na maior parte das vezes. Avaliamos os outros com um mero olhar, vendo o modo como estão vestidos e como se apresentam, e através de determinados aspetos das suas linguagens corporais e expressões faciais. Estão limpos e arranjados? Estão vestidos de modo apropriado para a ocasião? Movimentam-se com confiança? Sorriem afavelmente e estabelecem contacto visual? É como se tirássemos uma fotografia instantânea a uma pessoa, que não se pode apagar e que determina a nossa reação perante elas. Podemos rever a nossa opinião depois de ouvirmos essa pessoa falar, de saber aquilo que ela tem para dizer e que traços mais finos de personalidade e outras virtudes podem ter para oferecer. Mas é a custo que alteramos uma avaliação negativa baseada naquele primeiro olhar. A primeira impressão cria o cenário onde terão lugar todas as interações subsequentes.

			Quando se mostram fotografias de rostos de desconhecidos cujas personalidades foram previamente determinadas, as pessoas a quem as mostramos são capazes de detetar imediatamente aqueles que têm mais «psicoticismo». Trata-se de uma importante característica de personalidade que é parcialmente herdada e que surge a par com um comportamento um pouco estranho, com a irresponsabilidade, com o assumir riscos, com a atividade criminosa e com a delinquência. O modo como somos capazes de avaliar isto nos rostos dos outros é algo misterioso, porque 
as diferenças faciais não eram evidentes para os investigadores. No entanto, existem claras vantagens para a sobrevivência ao identificar-se alguém que não é de confiança, especialmente uma mulher que escolha um parceiro. Não se encontrou esta capacidade para se detetarem outras características de personalidade, como a extroversão ou o neuroticismo, mas há muitas outras indicações em que nos podemos apoiar.

			Experimente – obter uma impressão

			Quando estiver sentado num parque ou num autocarro e tiver vontade de fazer um pequeno jogo, tente isto. Escolha um indivíduo que nunca tenha encontrado e olhe para ele durante poucos segundos. Em seguida feche os olhos e responda a algumas questões formuladas mentalmente.

			1. Quantos anos tem?

			2. Qual é a nacionalidade e o grupo étnico?

			3. A que classe social pertence?

			4. Qual é o seu trabalho (se achar que tem trabalho)?

			5. Para onde é que vai e o que é que está a fazer nesse momento?

			6. Como é a sua personalidade? É amigável ou frio, confiável ou inconstante, agressivo ou tímido?

			7. Até que ponto é que se poderia relacionar socialmente com ele?

			Não importa acertar ou errar (até porque provavelmente nunca irá saber), mas é interessante notar que provavelmente acredita que pode fazer este tipo de juízos só através de um breve olhar. Quais são, então, as indicações em que se apoia?

			A razão pela qual podemos avaliar pessoas tão rapidamente é que comparamos aquilo que temos à nossa frente com um conjunto de estereótipos anteriormente estabelecidos – expectativas que se baseiam naquilo que lhe contaram e naquilo que adquirimos com a experiência anterior. Habitualmente, existe um elemento de verdade nesses estereótipos, mas também podem ser enganadores.

			Estudo de caso – interpretar da forma errada

			Um episódio que aconteceu num tribunal britânico há alguns anos ilustra como podem ser enganadores os estereótipos. 
Um jovem advogado negro com dreadlocks no cabelo (ou «rastas») acompanhava ao julgamento o seu cliente, um homem branco vestido com um fato. O porteiro indicou ao advogado o lugar 
destinado aos réus, supondo que era ele que iria ser julgado. 
Isso resultou num grande embaraço. É evidente que o porteiro tinha visto muitos homens com «rastas» no banco dos réus, mas nunca se tinha deparado com um que fosse advogado.
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CONSELHOS UTEIS
A maior parte dos pontos indicados acima sera ilustrada de forma
mais clara conforme avangarmos ao longo do livro. No entanto, vale

a pena resumir desde ja alguns principios fundamentais:

1. A linguagem corporal tem raizes no nosso passado animal.
E em grande parte transmitida e lida de forma inconsciente.

Pode ser subsequentemente dividida em partes e analisada,
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mas o registo & mais imediato. E processada em areas do cére-

bro que se desenvolveram porque ajudam a sobrevivéncia.

2. Quando a linguagem corporal entra em contradigao com as
palavras que sao ditas, ela sera, normalmente, a comunicagao
mais «verdadeira», no sentido em que revela sentimentos

auténticos.

3. Quando a linguagem corporal envia sinais mais confusos (por
exemplo, um sorriso que é quase uma careta ou que nao envolve
os olhos), a componente mais negativa e socialmente menos
desejavel é habitualmente a mais reveladora. Isto deve-se ao
facto de estarmos frequentemente mais motivados para escon-
der verdades desagradaveis e sentimentos antissociais do que

verdades e sentimentos agradaveis e benignos.

4. Quando existe uma discrepancia entre um gesto particular da mao

e o resto do corpo (a postura), a postura sera mais reveladora.
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LEMBRE-SE

Todos os codigos emocionais que os animais utilizam ainda estao
presentes nos seres humanos e trata-se de um registo importante
que temos. Afinal, nem sempre podemos confiar naquilo que
alguém nos diz: os outros podem ter razées para nos quererem
enganar. Algumas coisas, como factos concretos e estatisticas, sao
mais bem comunicadas através de palavras e de nUmeros — mas as
atitudes e as intengoes podem ler-se melhor atraveés da linguagem

corporal.
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PENSE NISTO

Quando um gato quer demonstrar confianga, rebola sobre as
costas e expoe a barriga, convidando-nos a fazer-lhe festinhas.
Quando uma mulher se sente sexualmente recetiva em relacao
a alguém, expoe zonas vulneraveis do corpo, como os pulsos e
o pescogo — areas que habitualmente se encontram protegidas.
Podemos nao estar cientes do significado exato de cada gesto, mas
a impressao geral & normalmente bastante precisa. A linguagem
corporal pode ser utilizada como um convite para uma maior inti-
midade sem ser necessario revelar todas as cartas, e o convite pode

assim ser rejeitado S€m se passar por uma grande vergonha.
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