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Aquilo que o seu corpo diz sem vocé saber

Alguns anos atras, quando comecei a dar cursos e workshops, eu senti uma necessidade
muito grande de melhorar minha presenga de palco. Apesar de ser uma pessoa comunicativa, sou
timida por natureza, e naquela época dediquei boa parte do meu tempo para assistir aulas de
outros profissionais que eu admirava, a fim de entender o que eles faziam para deixar o seu
conteldo t&o atrativo.

Foi nesse processo de observagdo que me deparei com a “comunicagao nao-verbal’, uma
abordagem que nos mostra que comunicar ndo esta apenas naquilo que se fala ou no que se
escreve.

Por exemplo, é bem possivel que vocé ja tenha se sentido desconfortavel com o olhar de
alguém durante uma reunido. Ou até mesmo tenha sentido uma simpatia instantanea por um
desconhecido apenas pelo tom de voz cordial e atencioso durante a conversa. A verdade é que,
em muitos casos, as palavras tém pouco a ver com a mensagem que as pessoas enviam e
recebem. Pesquisas sugerem que quase 93% do que vocé esta dizendo tem a ver com o que vocé
nao esté dizendo.

A comunicagdo néo-verbal é uma das formas primordiais de conexdo entre os seres
humanos. Através da leitura feita daquilo que néo € dito com as palavras (ou seja, através dos
gestos e do tom de voz) julgamos e fazemos inferéncias, tornando essa avaliagdo uma ferramenta
que influencia diretamente nas decisdes: vou contratar essa ou aquela pessoa, farei curso com
esse ou aquele professor, para dizer apenas algumas. Os sinais ndo-verbais tém o potencial de
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comunicar atributos especificos sobre quem vocé é como pessoa. Se voce tiver boas habilidades
de comunicagdo ndo verbal, podera sinalizar aos outros que € confiante, engajado e confiavel.
Mas se vocé tem pouca habilidade de comunicagéo nao verbal, pode estar dando a impresséo de
que € inseguro, desinteressado ou até mesmo ndo-confiavel.

Separei aqui os principais aprendizados que absorvi durante minhas observagdes de
comunicagao-nao verbal. Sdo erros comuns, faceis de cometer no dia a dia e que podem estar
influenciando na sua capacidade de brilhar na sua carreira.

Veja so:

POSTURA E GESTO

Ombros caidos e curvados para dentro, como se estivesse querendo se esconder. Essa
imagem é recebida pelos outros como a de uma pessoa insegura, até mesmo insignificante. Ja
uma pessoa com bragos e pernas cruzadas, passa uma informagao de que nao esta disponivel
para uma interagao social. Quando as méaos estdo no quadril, a informagédo que passa é de
cansago, ou de impaciéncia. Vocé parecera nervoso ou estressado se estiver fazendo movimentos
inquietos, balangando a perna ou batendo os dedos na mesa A dica aqui €, sempre que for interagir
com os outros, fazer uma checagem de como esta o seu corpo, assumindo uma postura de poder
— costas eretas, ombros para tras, cabega erguida, bragos e pernas com gestos fluidos de acordo
com o que estad sendo comunicado. Faga esse teste e perceba a mudanga, tanto na sua confianga,
quanto na qualidade da interagao!

ESPELHAMENTO

E comum confiamos em nossas palavras para criar um senso de conex&o com 0s outros.
Fazemos perguntas, rimos quando eles riem, tentamos preencher siléncios constrangedores com
conversa fiada, tudo para ajudar a fortalecer o vinculo entre vocé e a pessoa com quem esta se
comunicando. Mas nem sempre as palavras funcionam. Experimente usar linguagem corporal ou
gestos semelhantes a pessoa com quem vocé esta se comunicando, criando uma relagdo de
responsividade. N&o se trata de copiar a outra pessoa, pois isso seria bem constrangedor. Por
isso, espelhar exige pratica, de modo que se torne sutil e natural.

TOM DE VOZ

Sua voz é um dos instrumentos mais poderosos que vocé tem quando se trata de criar
relacionamentos e interagir com os outros. Se as pessoas gostam da sua voz, € provavel que elas
te percebam como confiante e experiente. Mas se eles ndo gostarem da sua voz, eles podem
achar vocé desagradavel ou ndo confidvel e, de forma inconsciente, se desconectaréo de vocé.
Isso € especialmente importante no local de trabalho, onde o tom da sua voz pode ser um fator
crucial na sua capacidade de atrair a atengéo e o respeito de seus colegas.

OLHOS NO OLHOS

A importancia do contato visual foi impressa em nés desde que éramos criangas. Eu ndo
sei vocés, mas bastava minha mée langar “aquele olhar” para eu saber que eu estava encrencadal
O contato visual € um dos componentes mais importantes da comunicagdo ndo verbal. A
capacidade de olhar o outro nos olhos enquanto se comunica sinaliza confianga, autoridade e
sinceridade. Mas quando vocé desvia os olhos ou olha para o chao, as pessoas vao supor que
vocé é inseguro ou ndo confidvel. Por sua vez, eles acharao dificil se envolver no que vocé esta
dizendo e, dificilmente, serdo persuadidos. Ao manter um contato visual consistente, suas palavras
terdo ainda mais peso, uma vez que seu olhar esta apoiando o que vocé esta dizendo.
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APERTO DE MAO

Eu aposto que vocé ja conheceu alguém com o aperto de “méo de alface” ou outro alguém
com o aperto do “esmagador de 0ssos’. Nao causou uma boa impresséo, certo? Isso porque o
tato também é a forma poderosa de comunicacdo nao verbal. O toque sinaliza a conexao entre
duas pessoas. O ideal é que o aperto de mao seja firme, fazendo contato palma com palma, mas
nao agressivo. O aperto de méo certo pode sinalizar confiabilidade e integridade, fazendo com
que a outra pessoa se sinta segura e a vontade com voceé.

EXPRESSOES FACIAIS

Aqui estad uma outra forma de comunicagdo nao-verbal que faz a diferenga em qualquer
interagdo. Franzir de testas, caretas ou expressdes faciais negativas criam um imediato
distanciamento entre vocé e os outros. Mas muito além do que a percepgéo de frieza e néo-
abertura, as expressdes negativas também enviam para o seu cérebro um sinal de que a conversa
esta dificil e até mesmo desagradavel. Ao receber essa informag&o, o seu cérebro libera cortisol
na corrente sanguinea, elevando seus niveis de estresse. Mau-humor na certa! O sorriso, por outro
lado, além de demonstrar confianca e atengéo, vai aumentar a atividade cerebral associada aos
sentimentos positivos. Entdo, da préxima vez que vocé estiver de mau humor, tente se forgar a
sorrir. Vocé é capaz de mudar seu estado emocional apenas fazendo isso — sorrindo!

Independentemente de sua ambicdo de carreira, saiba que dominar as habilidades de
comunicagdo ndo-verbal melhoram toda a sua rede de relacionamentos. Boa parte dos
desconfortos dentro do ambiente profissional, bem como desentendimentos em nossas relagdes
pessoais estao relacionados a problemas de comunicagéo. Portanto, ser capaz de se comunicar
de forma eficaz possibilita a criagdo de lagos reais e de empatia com quem nos ouve, além de
aumentar a nossa capacidade de influéncia.

O escritor, consultor corporativo e especialista em som e oratdria, Julian Treasure, tem
uma série de videos no site oficial da TedTalks que podem te trazer uma série de dicas e insights
de como falar e ser ouvido. (www.ted.com / Julian Treasure / How to speak so that people
want to listen)

Além dos videos, existem literaturas muito interessantes sobre o tema. Livros como:
Como falar corretamente e sem inibi¢cdes e Super Dicas para falar bem, ambos de Reinaldo
Polito, podem ser uma é6tima pedida!

Por fim, o tltimo segredo da comunicagao nao-verbal € ser natural. Procure trazer gestos,
postura e tom de voz fluidos para suas interagdes.

Agir naturalmente e de forma consciente a respeito de suas emogdes séo as chaves que
traréo consisténcia entre o que é dito em palavras e o ndo-verbal que esta sendo comunicado.
Colocar essas dicas em pratica fizeram uma grande diferenga na minha pratica profissional e na
dinédmica dos meus relacionamentos.

Pratique e tenha certeza de que esta enviando a mensagem que vocé quer enviar.
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Psicoterapeuta integrativa, com diversas formagdes em coaching e terapias holisticas, hoje dedico
minha carreira a guiar pessoas na jornada de autoconhecimento, ajudando-as a encontrar a chave
que abre as portas para uma vida plena e saudavel.

Foi a partir da minha propria autodescoberta, usando técnicas de vanguarda que tratam o ser em
sua totalidade, que eu desenvolvi uma forma de atendimento que tem ajudado muitas pessoas a
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