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19Mitos e verdades

MITOS E VERDADES

O grande inimigo da verdade não é muitas vezes a mentira, 
deliberada, artificial e desonesta, mas sim o mito, 

persistente, persuasivo e irrealista.
John F. Kennedy

“Como é que consegue saber se uma pessoa está a mentir?” 

Esta foi a  pergunta que em 2006 uma equipa internacional de 

investigadores, liderada por Charles Bond1, fez a mais de 5000 

pessoas. Apesar de os inquiridos serem de 75 países diferentes 

com 43 línguas distintas, a resposta foi elucidativa: “Quando al-

guém mente desvia o olhar”. Mas será que é verdade? Não, é um 

mito. Tal como muitos outros que nasceram nos anos 90, quando 

a linguagem corporal estava no auge da popularidade. Perceber 

o que é que o cliente está realmente a achar da proposta, apanhar 

um mentiroso (marido, filho, um colaborador e  outros “maus 

da fita”) ou conseguir ler qualquer pessoa como um livro aberto 

– quem não gostaria de ter este superpoder? Ao longo do livro 

vamos abordar estes aspetos, mas antes é  importante começar 

por desvendar alguns dos mitos associados à  linguagem não 

verbal para assegurar que tem desde já uma abordagem objetiva 

e sem ideias erradas sobre a comunicação não verbal.
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O poder dos seus gestos20

MITO N.° 1: A linguagem corporal revela mentiras

A verdade: A  linguagem corporal revela emoções. Se sempre 

pensou o contrário, tenho pena de o desiludir, mas (in)felizmente 

ainda não foi encontrado um único gesto que revelasse uma men-

tira2. Por isso, “desviar o olhar” ou “coçar o nariz” não são sinóni-

mos de mentira. O único caso que até hoje foi registado, mas que 

não tem nenhum suporte científico, é  o nariz do Pinóquio que 

crescia de cada vez que ele mentia. Todos os comportamentos não 

verbais que conseguimos observar ajudam-nos a identificar emo-

ções ou alterações do estado emocional, servindo como indicadores 

de que algo está a acontecer. Contudo, a razão dessas alterações 

pode não ser uma mentira.

E agora? Nunca irá conseguir detetar uma mentira? Sim, vai. 

No capítulo Observação inteligente vamos abordar essa questão 

e vai ver que não é um processo rápido nem fácil. Mas é possível.

MITO N.° 2: Se alguém está a mentir desvia o olhar

A verdade: As pessoas honestas também desviam o olhar e os 

mentirosos nem sempre o fazem.

Na verdade, este é um dos maiores mitos de sempre. O já men-

cionado estudo de Charles Bond comprovou que este mito tem 

uma dimensão global. Um inquérito realizado em Portugal em 

2013 confirmou que o mesmo é válido para Portugal – 80% dos 

inquiridos consideram que “desviar o olhar” é um sinal de mentira. 

É verdade? Não. Nunca se comprovou que este gesto revele uma 

mentira. Mas os estereótipos são mesmo assim: depois de se insta-

larem, não há nada que os trave. Se quiser apanhar um mentiroso, 

siga para o capítulo Observação inteligente.
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21Mitos e verdades

MITO N.° 3: “Este gesto signif ica que…”

A verdade: O significado dos sinais não verbais depende da per-

ceção de cada um. Exceção: gestos-emblemas.

“Porque é que escolheu este gesto?”, perguntei eu a uma das 

minhas clientes durante um exercício com imagens. “Porque todos 

sabem o que este gesto significa!”, respondeu a senhora com toda 

a convicção. A seguir bastou-me perguntar às outras pessoas pre-

sentes na sala como interpretavam o gesto escolhido por ela para 

a convencer do contrário. Cada pessoa interpretava aquele gesto de 

acordo com a sua experiência, estilo comportamental e gosto pes-

soal e, por isso, numa sala com apenas 20 pessoas, não foi possível 

encontrar um significado único para aquele gesto.

Se ainda tiver dúvidas, faça a mesma experiência no escritório 

ou em casa: pergunte a 10 pessoas o que significa o gesto “braços 

cruzados” (ou “apontar”, “cruzar pernas”, etc.) e vai receber, pelo 

menos, cinco respostas completamente diferentes – desde “a pes-

soa está concentrada” até “ela não gosta de ti”. E não vale a pena in-

sistir – cada um vai achar que a sua interpretação é a mais correta.

Contudo, existe uma categoria de gestos que tem uma associa-

ção direta a significados concretos – os gestos-emblemas. Quais 

são? Por exemplo, um gesto “OK” (que se forma ao juntar um pole-

gar e o indicador numa forma de círculo), “V” (o gesto que se forma 

ao esticar o dedo indicador e médio em forma de V) ou “polegar 

para cima” (como o “gosto” do Facebook), entre outros. São estes 

que constituem os dicionários de gestos e que levam, por vezes, 

a conflitos culturais por serem mal utilizados ou mal interpretados 

em países diferentes. Já lhe aconteceu encontrar uma palavra na 

sua língua materna que noutro país, apesar de ter a mesma escrita 

ou pronúncia, tem um significado oposto? O mesmo acontece com 

os gestos-emblemas. Por exemplo, nos EUA o gesto “OK” significa 

que está tudo bem, mas é um gesto ofensivo em alguns países, 
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O poder dos seus gestos22

como, por exemplo, no Brasil, e significa “zero” em França3. Tal 

como algumas palavras só existem numa língua, há gestos que só 

fazem sentido numa cultura – pense só no gesto italiano em que 

os dedos de uma mão, ou das duas, se unem apontando para cima 

e a mão faz movimentos de baixo para cima e vice-versa.

Fig. 1 – Exemplos de gestos-emblemas: “OK”, “V” e “gosto”.

É preciso lembrar que os gestos-emblemas são muito especí-

ficos e, como em qualquer língua, os novos gestos deste grupo 

demoram algum tempo a entrar ou a sair do vocabulário. Acon-

selho sempre a verificar estes gestos antes de contactar com al-

guém de outra cultura, em viagem de negócios ou de férias, para 

assegurar que não ofende os seus colegas ou clientes estrangei-

ros ou mesmo os habitantes locais, sem querer.

MITO N.° 4: A linguagem corporal é responsável por 93% 
da informação transmitida

A verdade: A comunicação não verbal é importante, mas ainda 

não existe um número preciso.

De acordo com uma fórmula que às vezes aparece nos livros e ar-

tigos, as palavras só têm 7% de importância na nossa comunicação. 
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