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1. Introducéo

No século XXI a empresa tem sentido uma preocupagdo maior em interpretar a linguagem corporal nas negociagfes, pois vamos
perceber que comunicamos muito mais com nosso corpo, gestos, olhares, do que com as préprias voz ou palavras. O importante €
saber como usufruir deste artificio que é alinguagem corporal com énfase nas negociacoes.

As culturas de paises diferentes influenciam muito na questéo da linguagem verbal e ndo-verbal, uma vez que, uma atitude pode ser
considerada normal em um determinado pai's em outro essa mesma atitude podera ser interpretada de maneira extremamente diferente,
podendo ser umainterpretacdo positiva, ou até mesmo negativa.

2. Objetivos

Apresentar o lado positivo e o negativo da linguagem corporal com énfase nas negociagdes, mostrar aos negociadores a importancia
da busca pelo desenvolvimento de sua postura corporal e ndo somente de seu conhecimento de causa, pois ao ler esse artigo, se dara
conta de que conhecer afundo o produto/servico ou o ramo a que se propde a trabal har, ndo |he é suficiente, é preciso que ele conhega
Seu corpo, gestos e suas representagdes para assim obter melhores resultados, além de evitar problemas ao se relacionar com outras
culturas nas negociacdes que participam.

3. Desenvolvimento

Para entender a linguagem corpora é necessério conhecer a linguagem emocional. Freud (1901) chamou a linguagem emocional de
“Processo Primério de Pensar” porque é a primeiraa se desenvolver no ser humano. Ela comega a se desenvolver a partir das relacbes

gue as pessoas estabelecem com o bebe e é formada pel as representaces do objeto que sdo geradas pel os estimul os biol dgicos e pelos
estimulos corporais que 0 bebé recebe desde os primeiros cuidados. Parece que a linguagem emocional se expressa utilizando as
representacfes de cenas com o0s objetos que foram relacionados pela pessoa ao estimulo. Essas cenas mentais sdo sempre geradas
inconscientemente e receberam o nome de “fantasias’. (TENENBAUM, acesso em 16 marco 2009)

A linguagem corporal corresponde a todos 0os movimentos gestuais e de postura que fazem com que a comunicag8o seja mais efetiva.

A gesticulagdo foi a primeira forma de comunicacdo que o homem conheceu, com o aparecimento da palavra falada os gestos foram

tornando-se secundarios, contudo eles constituem o complemento da expressdo, devendo ser coerentes com o contelido da mensagem.
O corpo do ser humano é o fator mais importante para a sua comunicagdo. Em um dialogo frente a frente é necessario saber usar

corretamente a postura como ferramenta de comunicagéo, pois pode acontecer de vocé transmitir aidéia errada para seus ouvintes, e
consegiientemente receber reacdes diferentes daquelas que gostaria. Ao falar com alguém vocé pode reforcar sua mensagem usando

gestos, fatores esses que influenciaram em sua postura.

A expressdo corporal é fortemente ligada ao psicol égico, tracos comportamentais sdo secundarios e auxiliares. Geralmente é utilizada



para auxiliar a comunicagéo verbal, porém, deve-se tomar cuidado, pois muitas vezes a boca diz uma coisa, mas o corpo fala outra
completamente diferente.

Um fator preocupante esta relacionado a andlise da linguagem corporal, pois existe a possibilidade da pessoa conhecer todas as
posturas e us&-las para confundir, isso ocorre muito com vendedores, onde o objetivo destes é convencer o consumidor a adquirir um
produto, ele conhece as técnicas para dispers&lo no momento certo e a0 mesmo tempo sabe usar as técnicas para um resultado
contrario, podemos dizer assim que um vendedor tem a capacidade de manipular o consumidor. Caso 0 consumidor também conheca
essas técnicas ficard mais complicado para o vendedor cumprir com seu objetivo. A leitura corporal esta relacionada ao ambiente de
vendas, negociagdes e principalmente em determinados momentos que exigem habilidades para o fechamento dos negécios. E
importante nesses momentos saber identificar o que a pessoa do outro lado esta dizendo pelos seus gestos e pela sua postura naquele
exato momento. E necessario um bom trabalho em equipe, o gerente de projetos e o lider devem estar atentos aos gestos e posturas de
seus funcionarios. Uma posturaincorreta ou mal colocada diante de um cliente para a negociagdo de um contrato pode levé|o ao ndo
fechamento, pois se o cliente faz uma andlise da postura apresentada e usa isso contra o negociador, ele certamente estara em grande
desvantagem. (GONZATTO, acesso em 14 marco 2009).

Podemos perceber que comunicamos muito mais com o nosso corpo do que com o tom da nossavoz ou palavra, resta saber como tirar
o melhor proveito desse circulo de comunicagdo. O que pode gjudar muito é colocarmo-nos no lugar do outro, Isso pode facilitar
demais a comunicagdo e gerar assim a base para a confianca.

Como é gque o corpo pode representar e expressar? Através de alteracdes fisiol bgicas transitorias, como hiperemiafécil, taquicardiae
outras tantas, o corpo pode expressar desde as emocdes bésicas, até 0s sentimentos mais complexos como vergonha, amor, 6dio e etc.
Algumas experiéncias psicol égicas mais complexas como perdas e rejeicdes podem se expressar sem que a pessoa tenha consciéncia,
através de ateracbes de aguns sistemas biol gicos como o digestivo, 0 hormonal e outros, podem ainda servir para a expressao de
conflitos existenciais bastante sérios ligados a sexualidade. Também n&o se pode esquecer aintimarelacdo entre as diversas demandas
psi col 6gicas e 0os mecanismos fisiopatol égicos do stress (TENENBAUM, acesso em 16 marco 2009).

Segundo Ralph Wando Emerson “os olhos conversam tanto quanto as linguas que utilizamos, com a vantagem de que o diaeto
ocular, embora ndo precise de dicionério é entendido no mundo todo”.De acordo com o escritor, ndo precisamos necessariamente
falar a mesma lingua para podermos nos comunicar com pessoas de outros paises; por exemplo, com os olhares, e expressies €
possivel que duas pessoas de paises diferentes se comuniquem umas com as outras. E necessario saber que pode existir conflito se o
corpo expressa uma atitude e as palavras tentam contradizer, é possivel diagnosticar se uma pessoa esta falando a verdade ou ndo
através de sua expressdo corporal. (Trecho retirado do site Sua Mente.com. br, acessado em 14 margo 2009).

A fala, um componente da oralidade € um dos instrumentos mais usados na linguagem corporal, € determinada pela sua freqiiéncia,
intensidade, ritmo e velocidade, ressonancia e articulacdo. Esses elementos sdo decisivos para se obter credibilidade no processo de
transmissdo de informagdes. A forma como os elementos da fala sdo usados afetard a interpretacdo e a percepcdo formuladas pelo
ouvinte a respeito da mensagem e do comunicador. Um comunicador cuja fala tem intensidade reduzida sugere sensacfes como
medo, inseguranca ou timidez, caracteristicas que poderdo ser encaradas de forma negativa pelo cliente. O comunicador com
intensidade adequada e boa articulagdo conduzird a uma idéia de dominio, clareza de idéias e de pensamentos, 0 que gudard na
conquista de credibilidade perante os grupos de interesse. (MARTINS e FORTES, acessado em: 16 marco 2009).

Quando a comunicagdo flui naturalmente, as palavras, os gestos e 0 tom estdo em perfeita harmonia, podemos chamar isso de sintonia
(empatia), assemelhando-se a uma danga bem sincronizada. Quando se esta envolvido em uma conversa interessante e agradavel a
tendéncia é de um adotar a mesma postura, 0 mesmo tom de voz e até as mesmas palavras do outro, esta € uma empatia natural e
normal mente ndo se percebe que um entrou no universo do outro, pois se torna uma reagdo instantanea. (Trecho retirado do site Sua
Mente.com.br, acessado em 14 marco 2009).

Para ACUFF, a linguagem corpora ou comunicagdo ndo-verbal é importante por duas razdes, ela gjuda no entendimento em relagéo
ao que o outro lado esta querendo dizer e também ajuda na transmisséo da sua mensagem de forma eficaz. Nas negociacdes
internacionais esse processo € ainda mais complicado devido as diferencas culturais. Uma expressdo, um gesto de mao, entre outros
sinais ndo — verbais podem ser considerados normais em um determinado pais, porém em outro pode ser considerado até como ofensa
a0s seus costumes e tradicdes, podendo gerar assim um conflito entre as organizagdes envolvidas.

ACUFF, da um exemplo muito claro da diferenca na percepcéo de cada cultura para um simples aperto de méo - um importador da
California em sua primeira viagem a Beijing chegou a pensar que os chineses ndo seriam muito dificeis de convencer, ja que seu
aperto de méo ndo era téo forte quanto ele esperava, logo, ele descobriu que eram silenciosamente competentes, e que o fato de seu
aperto de mépo ser fraco ndo tinha nada a ver com afirmeza das suas posi¢des em uma negociagéo.

Um simples aperto de méo forte pode ser “lido” como uma forma de afirmagdo, mostrando quem dard as cartas na negociagdo em
determinada cultura, a norte-americana, por exemplo; porém um aperto de méo menos firme que para essa cultura seria sinal de
serviddo, em outra cultura pode representar absolutamente nada. Essa interpretacdo errada cria uma falsa sensacdo de dominio por
parte dos negociadores que se julgam com maiores possibilidades de conduzirem as negociagdes devido a isso, porem depois eles
percebem que o aperto de mao ndo tem nada a ver com o0 modo com que seus interlocutores estrangeiros negociam.

Um negociador ao estar frente a frente com seu interlocutor estrangeiro passa ao processo de decodificacdo de seus ritos, gestos,
formas de cortesia, siléncio, pausa e o modo como ele se comporta diante das situagfes, buscando assim descobrir o significado redl,
porém essa decodificagio ou leitura torna-se dificil, ja que é feita segundo modelos de reagBes e habitos de sua propria cultura. E
sempre importante estar atento as reagdes como um conjunto, acfes isoladas muitas vezes ndo significam nada, como por exemplo,
vocé pergunta ao interlocutor: “esse € o seu melhor preco?’ e ele cruza os bragos, isso ndo quer dizer, necessariamente, que esta



sendo defensivo ou mentindo. Talvez asala sgjafria, ou €le se sintamais confortavel assim. Porem, se ele cruza os bragos de repente,
mexe-se na cadeira, limpa a garganta e comega a piscar rapidamente, entdo examine melhor a situacéo. (ACUFF, 1998, p. 51-53).

O sucesso de uma organizagdo esta intimamente ligado ao poder da comunicacdo, ou sgja, tal resultado € a conseqiiéncia da boa
compreensdo da comunicacdo das liderangas com suas respectivas equipes. Tornando as necessidades em realidade, através da
comunicagdo e da transformacdo da mensagem em fatos. (SCHELLES, acessado em 11 maio 2009).

4. Resultado e Discussao

Podemos concluir que a linguagem corporal é de extrema importancia para as negociagdes de uma empresa. E necessario um bom
comunicador/articulador para que as negociacfes tenham resultados positivos e assim possibilitar ainda mais o crescimento da
empresa dentro do mundo dos negdcios.

Os seres humanos, em sua complexidade, muitas vezes transmitem sem perceber uma mensagem verbal diferente da mensagem
corporal, o que dificulta a compreensdo da sua mensagem. O nosso corpo fala todo tempo, nas expressdes do rosto, olhares, gestos,
posturas, tom e ritmo de voz. Por isso € necessario também entender alinguagem néo verbal.

Para 0 sucesso das organizagdes em suas negociagdes, € muito importante que a comunicagdo esteja atrelada ao planejamento
estratégico. Todos dentro de uma organizagdo devem ter conhecimento dos objetivos, missdo, valores, codigo de ética, metas e do
plangjamento estratégico, pois dessa maneira todos estardo caminhando em direcdo ao mesmo alvo, ou seja, poderiamos dizer, estéo
caminhando conjuntamente. 1sso integra e fortal ece a organizacao.

5. Consideragdes Finais

Assim como o discurso esta para a prética, a expressao corpora esta para a linguagem verbal, quando o objetivo é convencer e
influenciar pessoas. Seja nas relagbes comerciais ou internas nas companhias, entre corpo gerencia e subordinados, a expressdo ndo
verbal pode delatar intengdes subjacentes ou atrapalhar um bom negdcio. Por isso aimportancia da tomada de consciéncia desse fator
e do desenvolvimento de técnicas de observacdo e controle pode auxiliar na conducédo positiva dos processos de negociagao.

Fala-se muito em linguagem corporal, pois a palavra pronunciada inicia um método usual de comunicagéo frente a frente entre as
pessoas. Podemos dizer que a comunicagdo oral sozinha ndo € o meio mais eficiente de adquirir informagdes, isto, depende da
capacidade do emissor em expressar a real intencdo de forma precisa e do receptor em ouvir de maneira eficiente e estar atento as
outras reacBes do interlocutor para assim poder existir umatotal compreensdo da mensagem.
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