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13 ESTRATÉGIAS PODEROSAS PARA REVIDAR


Graças a um sólido treinamento em liderança e ao privilégio de ensinar líderes governamentais de peso durante anos, tornou-se claro para mim que havia técnicas comprovadas para manter a vantagem em todas as situações. Essas técnicas são ainda mais fundamentais quando lidamos com a manipulação e a mentira. Meu trabalho como interrogadora em Camp Delta depois do 11 de setembro exigia que eu controlasse a narrativa, convencesse os detidos a serem sinceros, permanecesse firme e resistente nos momentos difíceis, confiasse em minha intuição e confirmasse essa intuição analisando indicadores de comportamento. Tornei-me habilidosa em responsabilizar os outros por seus atos, e aprendi a manter a confiança a cada minuto, assumindo o meu poder. Esse equilíbrio entre empatia e autoridade, no qual eu confiava como interrogadora profissional, tornou-se a base das 13 estratégias de poder que eu desenvolvi. São estratégias que eu utilizo em minha própria vida, seja conduzindo interrogatórios, seja buscando a verdade numa relação profissional ou pessoal. Minha abordagem consiste em 13 técnicas que podem ser usadas em qualquer sequência. Por que tantas? Porque diferentes situações exigem diferentes técnicas. Cabe a você determinar qual é a mais apropriada para cada situação.


Agora que você aprendeu a reconhecer a psicologia sombria em ação, é hora de aprender a confrontar os nossos agressores. Precisamos nos levantar e falar contra as suas intenções cruéis. Eu sempre acreditei em relacionamentos baseados na reciprocidade: você recebe o que você dá. Pessoas abusivas e manipuladoras não merecem nossa consideração nem nosso respeito, pois não nos oferecem consideração nem respeito. Temos de mostrar a essas pessoas que somos mais fortes que as suas patéticas artimanhas para nos manipular, ameaçar ou coagir. Mas antes precisamos acreditar que temos coragem para enfrentar os nossos agressores. Precisamos saber que merecemos mais e temos de estar preparados para buscar ajuda quando estamos revertendo a dinâmica de poder em nosso favor.


Infelizmente, vencer os nossos medos para que possamos lutar não é tão fácil quanto parece. Todos nós já fomos paralisados pelo medo do desconhecido. Talvez tenhamos medo de perder o emprego, de perder um amigo ao confrontá-lo a respeito de uma questão difícil, ou de convidar uma nova pessoa a entrar em nossa vida. Podemos ter medo de abrir nosso coração para um novo relacionamento porque já sofremos tantas desilusões antes. Sempre precisaremos lidar com esses sentimentos. Eles são um mecanismo de sobrevivência, um sistema de resposta ao estresse que provoca reações fisiológicas para manter o corpo em funcionamento durante a fuga ou a luta. Sem o medo não conseguiríamos nos proteger de ameaças sérias. A única forma de lidar com o medo do desconhecido é investigá-lo com coragem e confiança. Isso pode significar correr riscos no trabalho e ver qual será o resultado, confrontar um amigo e confiar que a sua relação resistirá a qualquer adversidade, ou convidar alguém para entrar em sua vida mesmo sabendo que essa pessoa pode partir o seu coração.


Muitas pessoas relutam em ter conversas desagradáveis ou discussões que podem levar a uma briga. Contudo, munido das técnicas de comunicação descritas nos capítulos seguintes, você se sentirá capaz de ter conversas claras e proveitosas. Ter coragem para dar início a essas conversas valerá a pena. Elas o ajudarão a identificar uma ameaça (detectar comportamentos estranhos), a investigá-la (usando pesquisa, questionamento e técnicas de conversação) e a saber se deve chamar a atenção para o comportamento inadequado de uma pessoa ou se afastar.


Você precisa se mostrar, levantar-se e falar para ficar a salvo da psicologia sombria. Trata-se de uma jornada, e não é possível voltar atrás. Você pode enfrentar obstáculos ao longo do caminho, mas no final saberá como se proteger e influenciar veladamente pessoas manipuladoras para se manter seguro. Está pronto para construir a sua armadura? Conheça as 13 estratégias poderosas para se proteger da psicologia sombria.


1. Confie na sua intuição: aumente a sua capacidade de perceber comportamentos enganosos, maliciosos e manipuladores, identificando-os e confiando em sua intuição. Todos nós captamos sinais de alerta sutis ou indicadores comportamentais, desde microexpressões faciais de emoção até um dar de ombros pouco convincente. O segredo é não ignorá-los, mas sim buscar entender o que há por trás deles.


2. Investigue: entre em uma missão de descoberta e faça perguntas específicas a fim de conseguir as informações necessárias para apanhar um mentiroso. Eu vou lhe revelar minhas principais perguntas que desmascaram mentiras, e guiá-lo por situações que lhe mostrarão como evitar ser enganado por um mentiroso.


3. Responsabilize-os: as pessoas que querem nos causar danos precisam ser responsabilizadas por suas palavras e comportamentos. Usando frases específicas que testei ao longo de mais de duas décadas de trabalho em interrogatórios e entrevistas, você pode persuadir mentirosos a dizerem a verdade e assumirem o que fizeram.


4. Evite ciladas: os manipuladores tentarão enganá-lo, por isso você terá de descobrir o que estão usando como isca (e evitar cair na armadilha). Quando algo parece bom demais pra ser verdade, provavelmente não é.


5. Influencie manipuladores dissimuladamente: existem técnicas comprovadas para persuadir as pessoas a quererem ser sinceras e levá-las a fazer a coisa certa. Essas técnicas são tão eficazes que criminosos já me agradeceram depois de confessarem crimes, mesmo sabendo que a sua confissão os colocaria na prisão.


6. Controle a narrativa: eu lhe ensinarei a conduzir a conversa usando comandos embutidos e técnicas de interrogatório. Espiões usam essas técnicas eficientes há séculos. Eu as utilizei para coletar informações de inteligência de detidos (sem que eles soubessem que informações eu procurava). Você pode usá-las para obter respostas sinceras e decidir se deve confiar em determinada pessoa.


7. Assuma o seu poder: vou lhe mostrar como alterar a química do seu cérebro e ganhar confiança em sua capacidade de ser firme, resistir à tendência de ceder e evitar duvidar de si mesmo. Isso se resume a dizer “não” em lugar de “talvez”.


8. Vire o jogo: faça e diga o que não é esperado. Depois de descobrir o que é mais importante para o seu manipulador, tire isso dele.


9. Defina limites: imponha limites sólidos e cumpra-os.


10. Mantenha distância: aprenda a parar de interagir com uma pessoa que usa psicologia sombria contra você, para evitar afundar ainda mais na armadilha dela.


11. Afaste-se de vez: dê as costas de vez para a pessoa ou a situação. Corte os laços com ela e aprenda a se concentrar no futuro, não no passado.


12. Consiga apoio: nós muitas vezes não consideramos isso um modo de nos manter seguros, mas é essencial desenvolver uma rede de apoiadores, treinadores e mentores. Eu explicarei como e por quê.


13. Seja resiliente: aprenda recursos poderosos para “dar saltos à frente” (e não para trás) dos efeitos da psicologia sombria.
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[1] CONFIE NA SUA INTUIÇÃO E [2] INVESTIGUE


Seu cérebro e intuição estão intimamente ligados. A relação entre os dois é responsável por nosso pensamento intuitivo. O sistema límbico, nosso centro emocional no cérebro, produz a nossa intuição. O sistema límbico reage a estímulos em tempo real, por isso também é conhecido como cérebro emocional. A outra parte do nosso cérebro, que é racional e destituída de emoção, é o córtex pré-frontal. O córtex pré-frontal nos permite analisar e pesquisar as informações que recebemos em vez de só reagir a elas emocionalmente. O sistema límbico, uma resposta mais automática, pode nos proteger do perigo: se precisássemos analisar estímulos externos sempre que alguém estivesse a ponto de nos atacar, não poderíamos reagir de maneira instintiva a fim de evitar o perigo.


POR QUE VOCÊ DEVE CONFIAR NA SUA INTUIÇÃO


O sistema nervoso entérico (sne) é uma rede neural dentro do seu trato gastrointestinal. Cientistas acreditam que o sne é uma extensão do seu cérebro límbico conectada ao seu intestino pelo nervo vago no seu sistema nervoso parassimpático, que controla coisas como o seu sistema imunológico, frequência cardíaca e digestão. Considere isto: o revestimento do estômago possui centenas de milhões de células cerebrais — ou neurônios que liberam neurotransmissores – e funciona como um segundo cérebro. O sistema límbico do cérebro está em comunicação com o sne no trato gastrointestinal. Suas mensagens viajam continuamente de um para o outro, fornecendo sensações profundas no intestino e respostas emocionais baseadas em razões lógicas.


Um pressentimento surge em geral de um sinal ou comportamento que você detecta e que não corresponde à sua experiência passada. Por exemplo, você pode pressentir que uma pessoa não está sendo sincera com você porque ela faz ou diz algo que não se alinha com o comportamento típico de uma pessoa sincera. Quando o que você observa não faz sentido conscientemente, você sente isso no seu estômago antes que o sinal alcance o cérebro. Tudo isso acontece de maneira inconsciente; assim, enquanto esses sentimentos aparecem, o seu cérebro consciente quer pisar no freio e dizer “Espere! Não entendo por que sinto isso, então me dê algum tempo para descobrir o motivo”. Infelizmente, durante esse instante de confusão, nós muitas vezes acabamos rechaçando o nosso pressentimento porque não conseguimos compreendê-lo.


Em minha vida pessoal, muitas vezes um pressentimento com relação a alguém me levou à conclusão certa e me disse para não confiar nesta pessoa. No Capítulo 7 falei sobre Al, o funcionário que estava escondendo alguma coisa. Tive o pressentimento de que ele estava mentindo a respeito de suas credenciais e de que suas intenções não eram boas. Ele não era visto durante a semana de trabalho e falhava miseravelmente em ministrar aulas, porque não tinha experiência como instrutor. Como era de se esperar, ele foi demitido e investigado por roubo de informações confidenciais.


Tendo em vista que apanho mentirosos e criminosos com muita frequência no meu trabalho, muitas vezes eu tenho pressentimentos que mais tarde se mostram baseados em evidências concretas. O meu instinto me dizia que o jogador de beisebol Alex Rodriguez estava mentindo sobre o uso de esteroides. Não foi surpresa para mim quando ele finalmente admitiu, numa entrevista à espn, que fizera uso de drogas para melhorar o desempenho. Eu também sabia que o campeão de ciclismo Lance Armstrong e o político Anthony Weiner estavam mentindo muito antes que a verdade fosse publicamente revelada. Se tiver um pressentimento, confie nele, mas antes de colocar o carro na frente dos bois e rotular alguém de mentiroso, certifique-se de investigar esse sentimento.


PROCURE INCOERÊNCIAS


Se o seu instinto lhe disser que algo está errado, analise a sua teoria. Quando as pessoas são sinceras, o seu comportamento verbal e não-verbal estão de acordo. Damos a isso o nome de congruência comportamental. Quando as pessoas mentem, você percebe alguma incoerência. Quando perceber comportamentos incoerentes em alguém, é um sinal de alerta. Não confie nessa pessoa. Em vez disso, avalie-a e consiga o máximo possível de informações a respeito dela e da situação.


Incoerência comportamental é indicador crucial de enganação e psicologia sombria, porque antes que uma pessoa diga uma mentira o seu pensamento verdadeiro surge primeiramente no cérebro e se reflete na linguagem corporal e na expressão facial. Mesmo quando um indivíduo está mentindo, o seu corpo pode indicar com mais precisão como ele realmente se sente. Procure sinais na linguagem facial e corporal para investigar se a sua intuição a respeito de determinada pessoa está correta.


Meneio de cabeça despropositado


Na maioria das culturas, se eu responder sim a uma pergunta que me façam, eu acenarei com a cabeça para cima e para baixo coerentemente; se eu responder não, balançarei a cabeça de um lado para o outro. Digamos, porém, que eu responda a sua pergunta do tipo “sim ou não” com “Sim, sem dúvida nenhuma, 100% das vezes” e balance a cabeça de um lado para o outro. Isso seria agir de maneira incoerente, despropositada. Pessoas sinceras tendem a estar em sincronia; mentirosos estão em discordância. Eu digo “tendem a estar” porque no mundo da análise da farsa nada é 100% exato.


Encolher de ombros


Encolher os ombros (ou dar de ombros) é um sinal universal de incerteza. Assim, quando eu digo “Eu não sei o que pensar sobre o seu comportamento” e encolho meus ombros, isso faz sentido, porque a minha linguagem corporal está em conformidade com as palavras que estou proferindo e com o que sinto realmente. Se uma pessoa com a qual você saiu pela primeira vez disser “Gostaria que saíssemos novamente algum dia” e encolher os ombros, é bem provável que você não tenha um segundo encontro com ela. Evidentemente, uma lesão no ombro pode influenciar os movimentos do ombro de uma pessoa. Mas se esse não for o caso e a pessoa disser “Sei exatamente o que aconteceu” enquanto encolhe os ombros, você tem um problema. A pessoa está duvidando do que diz — e você também deveria.


Retroceder


Alguma vez você esteve conversando com uma pessoa e de repente ela deu um passo para trás? Ou você já viu um palestrante afastar-se do público durante a sua palestra? Essa é uma linguagem corporal, ou sinal, que às vezes indica que uma pessoa está incomodada e quer abrir mais espaço entre ela e o seu público. Ela pode ter perdido a linha de raciocínio, ou talvez esteja constrangida ou preocupada.


Alguma vez você já foi apresentado a uma pessoa que se inclinou para trás quando o viu? Ela provavelmente não abriu essa distância sem razão. Ocorreu a essa pessoa algum pensamento que a fez querer aumentar o espaço entre vocês dois. Se uma pessoa aumentar a distância física com relação a você, isso pode ter vários motivos: você fez ou disse algo que deixou essa pessoa incomodada ou constrangida? Ela teme que você lhe faça uma pergunta que não quer responder, ou simplesmente se sente intimidada na sua presença? Talvez você, sem notar, tenha dado um passo à frente e violado o espaço pessoal dela. Ou quem sabe seja a cebola que você comeu no almoço, ou o cigarro que fumou. Ou talvez essa pessoa só queira encerrar a conversa, e por isso começou a se afastar de você. Seja qual for o motivo, essa pessoa está dizendo com sua linguagem corporal: “Não quero mais ficar tão perto de você”.


Recuar nunca é bom sinal; indica que uma pessoa está incomodada, perdeu a confiança em si mesma ou quer se afastar de uma conversa ou situação. Se você questionar uma pessoa sobre o comportamento dela e ela retroceder, é sinal de que ela não deseja ter essa conversa. Cabe a você descobrir o motivo disso.



RESPOSTAS ELABORADAS


Uma resposta elaborada pode muitas vezes indicar farsa. Pessoas que dizem a verdade não costumam ter problemas para responder com um simples “sim” ou “não” a perguntas fechadas que pedem sim ou não. Por outro lado, mentirosos muitas vezes têm necessidade de nos convencer das suas mentiras, e acabam assim produzindo respostas exageradamente detalhadas para perguntas simples. Eles podem fornecer explicações desnecessariamente longas ou usar táticas defensivas. E também podem empregar linguagem corporal para convencê-lo da sua mentira, balançando ou acenando com a cabeça vigorosamente.





ZONAS DE PODER


O corpo tem três “zonas de poder”, áreas que protegem órgãos vitais e regiões do corpo: a covinha do pescoço (incisão supraesternal), o umbigo e a virilha. Uma pessoa atingida em qualquer uma dessas três áreas pode sofrer sérias consequências. Portanto, quando nos sentimos ameaçados de alguma forma (um estranho se aproxima de nós, um cão se precipita sobre nós, um insulto nos é lançado ou uma plateia nos intimida), levamos inconscientemente as mãos a essas áreas para proteger a nossa saúde.


Alguns indivíduos cruzam instintivamente os braços na frente da barriga, enquanto outros cerram as mãos na frente da virilha. O ato de cobrir qualquer uma das zonas de poder é um sinal revelador. Revela a nossa insegurança e nos faz parecer fracos. O ato de cobrir as nossas zonas de poder também nos faz sentir mais inseguros. Se alguém em sua vida é tão ameaçador que você se apanha cobrindo essas zonas com frequência na presença dessa pessoa, isso pode ser um indicador de psicologia sombria.




Mover as mãos e tocar o rosto


Pelas mãos de uma pessoa podemos saber como ela se sente, e se está sendo sincera ou não. Indivíduos manipuladores usam as mãos para esconder expressões faciais como raiva, repulsa ou felicidade inapropriada (como sorrir ou rir num funeral). As mãos também podem revelar medo; por exemplo, quando usamos as mãos para cobrir o pescoço, uma zona particularmente vulnerável para humanos. Eis algumas maneiras eficazes de interpretar os gestos de mão das pessoas:


Mãos no pescoço: Pôr as mãos na parte da frente do pescoço pode indicar que uma pessoa está incomodada, preocupada ou com medo. Colocar as mãos na parte de trás do pescoço pode ser um sinal de estresse ou de mal-estar. Esse gesto é tranquilizador e relaxante, e é usado instintivamente para dar alívio à tensão dos músculos do pescoço causada por estresse ou inquietação. Tendo em vista que a maioria das pessoas fica incomodada quando mente, esse movimento sugere que uma mentira está prestes a ser dita. Também é uma maneira de dizer: “Você é uma carne de pescoço”.


Mão no rosto: Quando estamos ansiosos ou preocupados, o cortisol é liberado no corpo, fazendo o sangue correr pelo organismo e para o nosso rosto, o que pode causar coceira em nossa pele — sobretudo no nariz. O sangue também tende a se concentrar na ponta do nariz em ocasiões de estresse, o que aumenta a vontade de coçá-lo. Tocar o próprio rosto pode indicar sensação de inquietação. Pesquisas mostram que a temperatura ao redor do nariz e dos cantos internos dos olhos geralmente aumenta quando uma pessoa mente. Algumas pessoas também afagam o queixo ou esfregam a área acima do lábio superior quando estão sendo desonestas.



POSTURAS DE PODER


Em um artigo publicado na Psychological Science com coautoria da psicóloga social e professora de Harvard Amy Cuddy, 42 participantes dessa pesquisa, de ambos os sexos, foram colocados em posturas de alto poder ou de baixo poder durante um minuto, e 17 minutos depois seus níveis hormonais foram medidos. Os pesquisadores concluíram que permanecer por um breve intervalo de tempo em posturas de alto poder fez aumentar a testosterona em 19% e diminuir o cortisol em 25%. Paralelamente, as posturas de baixo poder aumentaram o cortisol em cerca de 17% e diminuíram a testosterona em cerca de 10%. As posturas de alto poder (inclinar-se para trás numa cadeira ou ficar de pé com as mãos nos quadris) fizeram aumentar a sensação de poder e a tolerância ao risco (Carney, Cuddy e Yap, 2010).




Mão na boca: quando uma pessoa toca a boca com a mão, pode ser sinal de que ela não quer se comunicar abertamente. A pessoa pode estar contendo ou reprimindo suas palavras por duvidar do que outra pessoa está dizendo, ou por não acreditar que falar seja do seu interesse. Às vezes as pessoas cobrem a boca involuntariamente quando mentem ou quando não querem responder determinada pergunta com franqueza (quase como que retendo a verdade nelas mesmas).


Mão no queixo: esse gesto pode ser um sinal de que a pessoa quer que a considerem poderosa. Pode também indicar que está entediada, refletindo sobre algo ou desconfiada do que está ouvindo ou observando. Vemos muito esse gesto em políticos.


Palmas das mãos abertas e fechadas: quando as pessoas mostram as palmas das mãos e as estendem na sua direção, esse é um bom sinal de que estão sendo francas. Elas dizem: “Veja! Eu não tenho nada a esconder!” Quando as pessoas escondem as palmas das mãos ou as viram para dentro, esse é um bom sinal de que não estão sendo sinceras. Elas estão escondendo alguma coisa (informação verdadeira) e recusando-se a compartilhar o que sabem.


Macroexpressões e Microexpressões


Dr. Paul Ekman, psicólogo norte-americano e professor emérito da Universidade da Califórnia, em São Francisco, conduziu uma pesquisa de campo para investigar expressões faciais e constatou que expressões faciais de emoções são universais. Isso significa que não importa a sua origem étnica nem em que lugar do mundo você nasceu; todos expressamos emoções da mesma forma. Ele também disse que as emoções se manifestam no rosto de duas maneiras: em uma macroexpressão ou em uma microexpressão. Tanto as macroexpressões quanto as microexpressões podem expressar emoções genuínas. A diferença é que uma macroexpressão aparece no rosto por um segundo ou dois, e uma microexpressão aparece por uma fração de segundo. Microexpressões são mais sutis e difíceis de detectar porque surgem em um piscar de olhos. Por que é importante saber a diferença? Mentirosos em geral conseguem esconder as suas verdadeiras emoções, mas às vezes o que eles realmente sentem aparece em sua microexpressão. Por exemplo, se você perguntar ao seu parceiro “Você gostaria de ter filhos e constituir família?” e ele responder, com um sorriso estampado no rosto, “Sim, eu sempre quis ter uma família grande”, mas você notar um olhar de desagrado no rosto dele, é possível que ele esteja mentindo para você.


Como as emoções se manifestam nos rostos? Veja alguns exemplos de emoções específicas:


Desprezo


Essa expressão é a mais perigosa, porque não raro é confundida com uma expressão de aprovação, quando na verdade é o contrário. O desprezo é expressado apenas na boca, como um meio-sorriso ou um sorriso irônico. Quando apenas um canto da boca de uma pessoa se curva para cima e uma maçã do rosto se salienta, essa pessoa está expressando um sentimento de superioridade moral. Se vir um sorriso irônico ou um meio-sorriso no rosto de alguém, não se iluda pensando que essa pessoa gosta de você — na verdade ela está pensando muito bem apenas a respeito de si mesma. Isso também não significa que ela esteja mentindo, a menos que a expressão destoe do que ela diz. Se o seu colega de trabalho se gaba de ser incrível ou se gaba de ter recebido um aumento ou uma promoção enquanto ostenta um sorriso malicioso, então o comportamento dele é coerente. Por outro lado, se no momento em que ele o elogia você vê o mesmo sorriso malicioso no rosto dele, é possível que ele não esteja sendo sincero. Às vezes um sorriso irônico indica um mentiroso satisfeito com a própria mentira ou com a facilidade com que está escapando de ser apanhado por sua enganação.


Raiva


Há diversos sinais não verbais que indicam que uma pessoa está zangada. Geralmente os mentirosos se zangam por dois motivos: porque sentem que você está descobrindo a mentira ou porque mentir é trabalhoso demais e mentalmente extenuante, o que os leva a se sentirem desafiados e aborrecidos. Eles também podem se irritar porque você não acreditou na mentira deles. Para notar a raiva genuína, busque os seguintes indicadores (alguns aparecerão de maneira independente uns dos outros): narinas dilatadas, lábios cerrados, olhos semicerrados, sobrancelhas arqueadas ou mandíbula cerrada. Se ao exibir algum desses comportamentos uma pessoa disser que não está zangada, ela pode estar mentindo.


Preste especial atenção a situações nas quais você observa uma expressão de raiva que não está de acordo com as palavras da pessoa. Por exemplo, o seu namorado diz que não se incomoda que você vá viajar só com suas amigas, sem ele, mas a expressão facial dele indica raiva. Talvez o seu funcionário lhe diga que não se opõe a ser transferido para um novo local, mas você identifica uma microexpressão de raiva no rosto dele: isso é incongruência.


Repulsa 


Quando uma pessoa vê, cheira, sente ou toca em algo repulsivo, ela costuma franzir o nariz, deixando ver linhas na ponte do nariz e o lábio superior recurvado. É possível ver repulsa tanto no nariz franzido como no lábio superior curvado, ou apenas em um desses pontos. Algumas vezes as pessoas tentam ocultar a sua repulsa controlando o franzimento do nariz, mas o lábio superior ainda se curva para cima. Qualquer uma dessas reações no rosto de uma pessoa mostra que ela não gosta de algo, mesmo que ela diga que gosta.


Tensão e Estresse


Minha amiga e colega Janine Driver tem uma regra quanto a expressões faciais: “Quando não gostamos do que vemos e ouvimos, nossos lábios desaparecem”. Quando nos sentimos zangados ou tensos, contraímos os lábios. Quando os lábios desaparecem completamente, como se a pessoa os tivesse sugado, isso significa estresse e desconforto. É como se estivéssemos fechando a boca para não permitir mais nenhum estresse dentro de nós. Às vezes as pessoas unem levemente os lábios, como se estivessem retendo as palavras na boca até chegar a hora de dizê-las. Se uma pessoa morde o lábio, isso também pode sugerir tensão ou estresse. Em relacionamentos abusivos, a vítima às vezes percebe os lábios franzidos do seu abusador instantes antes de ser atacada por ele. Em casos assim, isso pode ser um sinal de perigo imediato.


Dúvida


A dúvida pode se manifestar como duas linhas profundas (como um número onze) que se formam quando as sobrancelhas se aproximam. Os cantos da boca também podem se inclinar para baixo acentuadamente. Esse movimento é conhecido como encolhimento de boca. Bastante parecido com um encolher de ombros, pode significar que uma pessoa duvida do que está ouvindo, ou que não acredita totalmente no que está dizendo. Significa “Não sei”, “Não confio nas palavras que saem da minha boca” ou “Não confio no que estou ouvindo”. Se perceber essa expressão facial, seu trabalho será descobrir se a dúvida dessa pessoa é ou não é condizente com o que ela está dizendo.


Se tiver um pressentimento relacionado à desonestidade de alguém, observe as expressões faciais e a linguagem dessa pessoa e busque qualquer incongruência com suas palavras. Elas estão em sincronia ou são incompatíveis? Essa pessoa deu de ombros de maneira incongruente quando disse que jamais mentiria para você? Você viu uma expressão facial incongruente de desprezo depois que ela disse que jamais o magoaria? Ela demonstrou repulsa quando disse que estava feliz por tê-lo conhecido? Os lábios dela desapareceram quando você perguntou onde ela estava na noite passada? Preste muita atenção ao que ela diz e analise cada palavra. Depois de anos de experiência em detectar a verdade e o logro, uma coisa eu posso afirmar sem receio de errar: as pessoas usam palavras intencionalmente — mesmo sem ter total consciência disso. Isso significa que a verdade sempre vem à tona. Busque envolver a pessoa fazendo-lhe perguntas objetivas e específicas a fim de descobrir a verdade.


AS REGRAS DE OURO PARA INVESTIGAR A PSICOLOGIA SOMBRIA


Quando aprendemos a tocar piano ou tentamos memorizar um discurso, a repetição nos permite reter a informação. Nós melhoramos a cada tentativa. O mesmo princípio se aplica ao ato de analisar com precisão o comportamento humano. Quanto mais frequentemente você detectar comportamentos sinceros e enganosos (verbais e não verbais) quando estiver lidando com outras pessoas ou confrontando-as, melhor você se tornará em detectá-los. Isso é particularmente válido quando se trata de microexpressões faciais. Décadas de experiência me ensinaram estas três regras de ouro:


1. Resista à tendência de procurar somente comportamentos enganosos — caso contrário você só verá isso. Mantenha-se objetivo e procure comportamentos verdadeiros e enganosos.


2. Lembre-se de que mentirosos e pessoas que dizem a verdade pensam de modo diferente. No mais das vezes, quando as pessoas mentem, elas pensam: “A minha mentira parece crível o bastante?”, “E se eu não me lembrar da mentira?”, “O que acontecerá se descobrirem que menti?” Esses pensamentos geram estresse e ansiedade, o que causa transpiração, dificuldade para respirar, aceleração dos batimentos cardíacos, tremores e boca e olhos secos. Quando ficam nervosas e estressadas ao extremo, as pessoas entram em sobrecarga cognitiva e a parte do cérebro que opera a memória começa a se desligar. Buscar sinais desse desligamento é uma maneira inteligente de investigar a intuição de que uma pessoa está mentindo.


3. Use o recurso fundamental da linha de base. Ela lhe permite ter uma noção exata de como uma pessoa age e fala quando está relaxada. A maioria das pessoas experimenta emoções negativas quando mente, o que significa que não estão relaxadas. Quando você conhece bem os padrões de comportamento de um indivíduo em estado relaxado, então deve ser capaz de identificar mudanças nesses padrões, mesmo que sejam apenas levemente diferentes. Tenha em mente que o comportamento de uma pessoa muda quando ela se estressa e quando ela mente, mas estresse e mentira nem sempre ocorrem de maneira idêntica. Mentirosos ficam nervosos e ansiosos, em sua maioria, mas mentirosos com traços psicológicos sombrios não. De mais a mais, há pessoas que parecem bastante nervosas, mas estão dizendo a verdade. Se observar os comportamentos básicos de uma pessoa e se for capaz de determinar se os seus comportamentos verbais e não verbais são congruentes ou incongruentes, você se tornará um bom detector de mentiras.


COMO DEFINIR UMA LINHA DE BASE PARA A LINGUAGEM CORPORAL DE UMA PESSOA


A fim de estabelecer uma linha de base para a linguagem corporal de uma pessoa, você deve levar em conta os pontos que se seguem. Você pode até querer registrar o que observar para consultar mais tarde:



		Como a pessoa se movimenta? Observe como ela costuma se sentar, andar, falar e gesticular (com as mãos e expressões faciais). Ela é mais relaxada ou agitada?

		Qual é a postura dela? Ela fica em pé e se senta com as costas retas ou curvadas? Seus braços estão abertos e ela está à vontade o bastante para ocupar espaço, ou ela encolhe o corpo e ocupa menos espaço? Seu queixo está erguido ou abaixado, cobrindo a incisura supraesternal (a covinha no pescoço)?

		Ela é falante ou calada?

		Ela se inclina para a frente ou para trás?

		Ela evita naturalmente o contato visual ou busca esse contato?

		Ela se acalma com gestos apaziguadores, como esfregar as mãos, os braços e as pernas ou cobrir o pescoço? Acaricia os lábios ou mantém os braços cruzados com firmeza?




COMO DEFINIR UMA LINHA DE BASE PARA A FALA DE UMA PESSOA


Eis algumas sugestões para determinar a velocidade normal da fala e os hábitos de uma pessoa. Considere os seguintes pontos de avaliação quando se deparar com alguém que pode ou não estar usando psicologia sombria e manipulação:



		Quão rapidamente ou quão lentamente a pessoa fala? Nos anos que passei identificando mentiras, vi que quando as pessoas mentem a velocidade da sua fala muda: ela aumenta ou diminui enquanto mentem.

		Qual é o tom de voz habitual dessa pessoa? Se o tom se elevar, ficando mais agudo, a razão disso pode ser o estresse, e esse estresse pode ser causado pelo tensionamento das cordas vocais quando a pessoa mente.

		A pessoa costuma fazer pausas, hesitar, gaguejar ou usar palavras desnecessárias quando fala? Uma pessoa que esteja mentindo gasta energia cognitiva extra, por isso se torna difícil para ela lembrar-se dos detalhes da sua mentira. À medida que a sua ansiedade aumenta, o controle cognitivo pode escapar-lhe em razão do esforço para mudar do córtex pré-frontal para o cérebro límbico. Por via de regra, você observará que a duração e a frequência das hesitações, pausas, gaguejamentos e palavras desnecessárias aumentam à medida que a pessoa se esforça para manter a sua narrativa. Contudo, se você perceber que uma pessoa utiliza naturalmente muitas palavras desnecessárias, como “hum” e “uh”, trata-se do seu comportamento normal, portanto pode não indicar mentira nem nervosismo.





A RESPIRAÇÃO COMO SINAL


Uma pessoa pode começar a respirar pesadamente quando está mentindo para você, e você ouvirá isso na fala dessa pessoa. Pode faltar fôlego a ela porque sua frequência cardíaca aumentou devido ao impulso de luta ou fuga e ao estresse pela possibilidade de ser pega mentindo. Se ela não tiver realizado nenhum esforço físico e ficar ofegante enquanto você prossegue na conversa, isso pode indicar liberação de cortisol e o estresse que ela sente quando mente.




CARGA COGNITIVA E MENTIRA


A carga cognitiva diz respeito à quantidade total de esforço mental usado na memória de trabalho, a parte do nosso cérebro que processa informações constantemente. A memória de trabalho cria esquemas de memória que se transferem para a memória de longo prazo. Nós transportamos esses esquemas de memória da nossa memória de longo prazo para a nossa memória de trabalho para conseguirmos compreender as coisas. Sem esse sistema de armazenamento de memória, nós nos esqueceríamos com frequência do significado de um sinal vermelho.


O processo cognitivo que se aplica ao ato de mentir é o seguinte: quando mentimos, resgatamos fragmentos da nossa memória semântica (nossa memória de informações generalizadas, não a nossa memória de experiências reais) e precisamos encadear esses fragmentos para produzir uma história que jamais aconteceu. Isso exige um grande esforço mental, sobretudo quando nos pedem para lembrarmos datas, horários e outras informações específicas que têm de ser inventadas. Outra maneira de entender isso é que mentiras não podem surgir do nada. Os mentirosos precisam inventar os detalhes usando o pensamento e o conhecimento aleatório armazenados em sua memória semântica. É por esse motivo que os mentirosos se esforçam para criar e se lembrar das suas mentiras. Quando o estresse se torna excessivo, o mentiroso pode sofrer uma sobrecarga cognitiva; nesse caso, sua memória de trabalho se sobrecarrega ao tentar extrair e organizar fragmentos aleatórios de informação da sua memória semântica para produzir uma mentira. Quando acontece uma sobrecarga cognitiva, a agilidade mental começa a falhar; até as tarefas mais simples, como ouvir, tornam-se difíceis. Esse estresse pode fazer a pessoa ter um esgotamento. Eu chamo isso de “ficar no limbo” – quando uma pessoa fica tão consumida por emoções negativas que se desliga de tudo o que a cerca.


Para aqueles que dizem a verdade, as coisas são mais fáceis, porque eles se valem de vestígios de lembranças de eventos reais da sua memória episódica, a sua memória autobiográfica das suas experiências de vida. Ainda assim, com o passar do tempo esses fragmentos de memória verdadeiros começam a se dissipar, tornando difícil para uma pessoa lembrar datas e horas específicas, mesmo que ela esteja dizendo a verdade.


Mas como é possível saber quando alguém está com problemas para lidar com pensamentos complexos porque está elaborando uma mentira? Eis alguns sinais de que um mentiroso chegou a uma sobrecarga cognitiva:



		Ele mistura detalhes ou se esquece totalmente deles.

		Sua fala se torna mais lenta, e ele fala menos.

		Eles usam palavras mais curtas e simples.

		Suas frases ficam mais curtas.

		Sentimentos e emoções que deveriam estar associados à história que ele conta não fazem parte da história.

		Ele não escuta quando você lhe faz uma pergunta. A atenção dele se volta para dentro e não para fora, e ele parece desligado.

		O estresse o deixa fisicamente doente. Eu testemunhei isso em alguns dos meus interrogatórios. Primeiro, o prisioneiro começa a desacelerar, depois passa a falar menos, e por fim deixa de prestar atenção em mim. Pouco tempo depois eu escuto: “Não me sinto bem” ou “Estou me sentindo mal”.





A VERDADE SOBRE OS TESTES DO POLÍGRAFO


Máquinas de polígrafo detectam estresse, não mentiras. Elas podem apenas medir reações fisiológicas do corpo sob estresse, como frequência cardíaca, pressão arterial e transpiração. O polígrafo determina o nível de nervosismo de uma pessoa (durante um teste de polígrafo as pessoas em sua maioria ficam nervosas, mesmo quando dizem a verdade) para poder detectar mudança no nível de ansiedade. É usado como detector de mentiras com base no pressuposto de que todos ficam nervosos quando mentem, mas o problema é que nem todos ficam.


O polígrafo é uma excelente ferramenta para ser usada em mentirosos “convencionais” que experimentam emoções negativas quando mentem, tais como culpa, vergonha, constrangimento e preocupação. O sistema límbico deles reage à mentira com ansiedade, que um teste de polígrafo pode detectar com facilidade. Mas quando uma pessoa como um narcisista ou um psicopata mente por prazer (como sabemos que eles fazem) ou em seu próprio benefício, não há reação de estresse. Pessoas assim não se importam com a mentira e suas consequências; estão concentradas na recompensa pela mentira.






RAIVA E MENTIRA





		Apontar o dedo indicador para você (um gesto agressivo que mostra que ele quer assumir o controle ou intimidá-lo)

		Levantar a voz

		Semicerrar os olhos

		Cerrar a mandíbula

		Mostrar a língua (parcialmente, não abertamente) em sinal de oposição ou desagrado




AS MELHORES PERGUNTAS PARA PEGAR UM MENTIROSO



































ANÁLISE DE DECLARAÇÕES PARA INICIANTES






Ausência dos pronomes “eu” e “meu”















Intenção sem ação




Fique atento às palavras de preparação “então” e “bem”






“Na verdade” e “basicamente”















Pontes de texto








Escolha de Palavras Estranha ou Gramaticalmente Incorreta
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