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RESUMO

A comunicagdo é o meio pelo qual conseguimos transmitir ideias, mensagens e
pensamentos mais intimos, podendo ocorrer através da linguagem escrita, verbal e,
também, da linguagem nao verbal. Dentro do campo das negociagdes, a
comunicagao € o instrumento utilizado para chegar até um acordo final e alcangar os
resultados esperados. A partir dessa perspectiva, este trabalho tem como objetivo
compreender e analisar a importancia da comunicacéo nao verbal como ferramenta
estratégica nas negociacdes internacionais para o egresso do curso de Linguas
Estrangeiras Aplicadas as Negociacdes Internacionais da Universidade Federal da
Paraiba. A pesquisa tem carater bibliografico e qualitativo. Para tanto, como
referencial tedrico, selecionamos alguns pesquisadores da grande area da
comunicagado nao verbal, como Mark L. Knapp (1999), Pease e Pease (2005), Paul
Ekman (1975, 2007, 2011), entre outros; como também, pesquisadores da area
linguistica-cultural, como Garcia-Lomas e Churruca (2002). Ao final da pesquisa,
aferimos a importancia da comunicag¢ao néo verbal para a formacéo do profissional
em LEA-NI pela UFPB.

Palavras-chave: Comunicagdo. Comunicagdo nao verbal. Negociagdes

Internacionais. LEA-NI. Cultura.



ABSTRACT

Communication is the means by which we can transmit ideas, messages and
intimate thoughts, which can occur through written, verbal and also non-verbal
language. Within the field of negotiations, communication is the instrument used to
reach a final agreement and achieve the expected results. From this perspective, this
work aims to understand and analyze the importance of non-verbal communication
as a strategic tool in international negotiations for graduates of the Foreign
Languages Applied to International Negotiations course at the Federal University of
Paraiba. The research is bibliographical and qualitative. For that, as a theoretical
reference, we selected some researchers from the field of non-verbal
communication, such as Mark L. Knapp (1999), Pease and Pease (2005), Paul
Ekman (1975, 2007, 2011), among many others; as well as linguistic-cultural
researchers, such as Garcia-Lomas and Churruca (2002). At the end of the research,
we assessed the importance of non-verbal communication for professional in LEA-NI
by UFPB.

Key-words: Communication. Non verbal communication. International Negotiations.
LEA-NI. Culture.



1. Introducgao

Por meio do processo interativo da comunicagdo, o ser humano consegue
extrair do seu eu mais intimo pensamentos, angustias, ideias, desejos, sentimentos,
e compartilha-los com aqueles ao seu redor. E dessa forma que é possivel transmitir
mensagens através da linguagem verbal e, também, da linguagem n&o verbal. A
ultima pode ocorrer através de gestos, expressdes faciais, postura fisica e até
mesmo da tonalidade vocal emitida durante uma conversa, pois, ainda que algo nao
seja vocalizado, o corpo humano transmite mensagens triviais para o interlocutor de
maneira inconsciente e transparente, ou seja, o ser humano produz sinais e signos
que demonstram pensamentos, inquietagcdes, sentimentos e etc, que estdo dentro
do seu eu mais intimo e que, por questdes de regras ou convengdes sociais, nao
sdo verbalizados.

Apds a percepcado desse fendbmeno no corpo humano, pesquisadores e
estudiosos como Mark L. Knapp, Paul Ekman, Pierre Weil, Roland Tompakow, entre
outros, iniciaram suas buscas e estudos quanto a comunicagdo nao verbal, pois
perceberam a importancia da compreenséo e identificagdo dessa linguagem para as
relacdes interpessoais.

As palavras faladas carregam apenas 35% do significado social de qualquer
interagc&o, visto que o ser humano é uma criatura multissensorial, mas que também
verbaliza (BIRDWHISTELL, 1985). Dessa forma, é possivel inferir que a linguagem
nao verbal € quase que um outro idioma. Logo, conhecé-la e compreendé-la é
extremamente importante para o desenvolvimento das relagdes sociais de maneira
geral. Para além das relagcdes cotidianas mais simplistas, a comunicagcao nao verbal
também se faz extremamente importante dentro do meio profissional, como por
exemplo, no campo das negociagdes, visto que a comunicagdo € o meio utilizado
para alcangar um comum acordo entre as partes que estao negociando.

A comunicagao nao verbal, quando usada de forma consciente e estratégica,
pode servir como uma ferramenta para aqueles que, de maneira astuta, tomem
consciéncia de seu corpo e procurem demonstrar apenas aquilo que desejam.
(BIRCK, 2008). Pensando nessa perspectiva, chegar a um acordo final pode ser
mais facil para um negociador que possui consciéncia tanto da sua linguagem

corporal, como também da linguagem de seu receptor, e busca utilizar isso de uma



maneira ética para alcangar os seus objetivos. Dessa forma, faz-se relevante a
analise da importancia de sua utilizagdo como uma ferramenta estratégica para o
profissional de Linguas Estrangeiras Aplicadas as Negociacdes Internacionais
(LEA-NI).

Sendo assim, o objetivo geral deste trabalho se configura em compreender e
analisar a importancia da comunicagdo nao verbal como ferramenta estratégica na
negociacdo para o egresso em LEA-NI. Como objetivos especificos, destacam-se
analisar o papel da comunicagdo verbal e n&o verbal dentro das relagbes humanas;
identificar a importancia das linguagens verbal e n&o verbal aplicadas ao contexto
das negociagdes internacionais e compreender como o egresso em LEA-NI pode
utilizar a comunicagao corporal a fim de obter uma melhor performance dentro do
seu campo profissional.

Trata-se de uma pesquisa de natureza bibliografica com abordagem
qualitativa, pois busca apresentar e discutir a tematica central, sem se preocupar
com a utilizagdo de instrumentos estatisticos como meio de validacao cientifica.
Além disso, utiliza de diferentes tipos de referenciais teéricos, como livros de autores
renomados no campo de estudo da linguagem n&o verbal, tais como Mark L. Knapp
(1999), Paul Ekman (1975, 2007, 2011), Garcia-Lomas e Churruca (2002), entre
outros, revistas, jornais, artigos, teses, dissertagdes, com o intuito de contribuir e
trazer embasamento para o estudo.

Primeiramente, foi realizada uma revisdo da literatura académica existente,
sendo o conteudo dividido da seguinte forma: o que € a comunicagao verbal e ndo
verbal, a abordagem da linguagem verbal e n&o verbal no ambito das negociagdes
internacionais e a relagdo entre o bacharelado em LEA-NI e a comunicagcdo nao

verbal.

2. Compreendendo a comunicagao verbal e nao verbal dentro das relagoes

humanas

A palavra "comunicagdo" tem origem etimolégica do latim “communicatio”,
que significa “tornar comum”, mas também |he foi conferido o sentido de “ato de
compartilhar, dividir, repartir’. Segundo Chiavenato (2006, p.142), “a comunicagao é
a troca de informagdes entre individuos. Significa tornar comum uma mensagem ou

informacdo. Constitui um dos processos fundamentais da experiéncia humana e da



organizagado social’. Ou seja, é através do ato de comunicar que se é possivel
compartilhar informacgdes, conceitos abstratos e sentimentos, que existem apenas
dentro de n6s mesmos, com terceiros.

Tendo isso em vista, é importante lembrar que o desenvolvimento da
comunicacado humana foi um dos fatores mais importantes na luta pela sobrevivéncia
e na evolugdo do homo sapiens até a sua chegada ao topo do ecossistema.
Diferentemente dos outros animais, o homo sapiens tinha a necessidade de
socializar e trocar informacées sobre o mundo e também sobre outros humanos.
Dessa maneira, surgiram novos meios de pensar e de se comunicar, formando
estruturas mais elaboradas, que hoje conhecemos como cultura.

Para Harari (2011, p. 28):

Nossa linguagem é incrivelmente versatil. Podemos conectar uma série
limitada de sons e sinais para produzir um numero infinito de frases, cada
uma delas com um significado diferente. Podemos, assim, consumir,
armazenar e comunicar uma quantidade extraordinaria de informagéo sobre
o mundo a nossa volta.

De fato, a comunicacdo humana é rica em versatilidade, o que pdde permitir
que o conhecimento adquirido fosse compartilhado entre os outros humanos,
aprimorando assim a forma como as comunidades percebem o mundo. Por conta
disso, a comunicagcdo pode ser considerada um ponto de intersecdo, em que a
subjetividade humana individual, encontra na linguagem um meio para compartilhar,
com outros individuos, suas ideias e pensamentos, criando, entdo, uma grande rede
de comunicagdo. Porém, como os seres humanos s&o individuos singulares, com
culturas, crengas e valores pessoais, ha margem para o interlocutor interpretar uma
mensagem através de suas proprias vivéncias. Segundo Vygotski (1992), ha um
dinamismo entre os significados e os sentidos das palavras, visto que os sentidos
dependem associadamente a interpretacdo do mundo de cada um, como também da
estrutura interna de sua personalidade. Além disso, ha uma instituicao crista de
linguas chamada SIL International, a qual estuda linguas minoritarias com o intuito
de fornecer aos seus falantes textos biblicos em suas linguas nativas. Essa
instituicdo costuma langcar a cada ano uma publicagdo chamada “Ethnologue:
Languages of the World”. Na sua 25% edi¢cdo, langada no ano de 2022, foram
catalogadas 7.151 linguas vivas em todo o mundo. Tendo isso em vista, é capaz de
refletir que para cada uma dessas linguas, ha possivelmente diferentes culturas e

maneiras de verbalizar e compartilhar uma mesma mensagem.



Por ser um instrumento tdo valioso e rico em diversidade em tantos aspectos,
a linguagem tornou-se foco e interesse de constantes estudos para pesquisadores
das mais diversas areas, e passou a ser vista como uma ferramenta importante em
variados campos de atuacdo profissional. Entre tantos nomes, podemos citar
Saussure, pai da linguistica moderna, grande estudioso que defendeu a linguagem
como um sistema vivo em constante transformacao e entendeu que a linguagem se
dividia em parole e langue, a primeira sendo aquela que se ouve, ou seja, a fala,
enquanto a segunda diz respeito a um conjunto de regras que sao incorporadas por
uma comunidade. Além de Saussure, ha varios outros grandes pesquisadores como
Skinner, Chomsky, entre outros, que fizeram grandes contribuicbes ao campo
linguistico.

Porém, vale apontar que, quando o termo “linguagem” ou “comunicagao” é
utilizado, ele ndo se refere apenas a linguagem verbal - aquela que é falada - mas,
refere-se de maneira geral, a todos os tipos de comunicagdo, sendo verbal, ndo
verbal, escrita ou visual. Todos esses sao meios utilizados na comunicagdo humana,
podendo ou ndo serem usados de maneira simultdnea. Pelo fato da linguagem
verbal ser aquela que mais utilizamos conscientemente no cotidiano, podemos
relativizar os outros meios de comunicacao. Entretanto, € necessario apontar que o
comunicar nao verbal, por exemplo, tem grande importancia e esta presente nas
relagdes humanas desde o inicio da vida.

Pesquisas mostram que o comunicar ndo verbal é absorvido pelas criancas
antes mesmo da escrita. De acordo com Cohen (2013), entre as primeiras quatro e
cinco semanas de vida, um bebé ja consegue sorrir. Entre seis a nove meses, ele
sabe apontar e indicar coisas e objetos. Enquanto, sé com cerca de dois anos € que
as criangcas comegcam a perceber que podem expressar os seus sentimentos por
meio da fala. Ou seja, antes mesmo de aprendermos como utilizar a fala ou de
sermos inseridos na escrita, nés ja adquirimos e reproduzimos o0 comunicar nao
verbal. Entretanto, ao observar o modelo de educacdo humana formal aplicado nas
escolas e institutos, é possivel perceber que ndo ha um grande enfoque e nem
estimulos para que o conhecimento da comunicagdo ndo verbal seja estudado e
desenvolvido, da mesma forma que a escrita ou a fala. Segundo Cohen (2013, p. 32)
“Criancas com quatro anos também sabem que nao € inteligente colocar a mao
sobre a boca ao mentir. Sob estresse, porém, até os adultos sofisticados podem

esquecer isso”. Sendo assim, nos tornamos, de certa forma, analfabetos funcionais



da linguagem ndo verbal, ou seja, nos tornamos adultos que utilizam sinais n&o
verbais - de maneira inerente - mas sem uma compreensao profunda do como ou do
porqué nosso corpo reage de determinada maneira em certas situagdes. Isso faz
com que nao consigamos compreender e desenvolver a linguagem nao verbal ao
nosso favor como uma habilidade.

De acordo com o dicionario de psicologia elaborado por Stratton e Hayes
(2002), a comunicacao nao verbal é aquela feita por meio de sinais que nao sejam
aqueles utilizados na linguagem falada. Ou seja, toda a linguagem emitida através
do nosso corpo, através de gestos, expressdes faciais, modulagdo vocal, toques e
etc, sdo considerados como fatores pertencentes a comunica¢ao nao verbal. Ja para
Knapp (1999), a dimensao verbal esta intimamente ligada e representada, ainda que
de maneira sutil, a tudo aquilo que € considerado nao verbal, sendo uma linha ténue,
incapaz de dissociar uma da outra.

Uma forma de exemplificar essa dicotomia é quando pensamos em emocao.
Muitos acreditam que ela € um artificio exclusivo da comunicagdo nao verbal,
enquanto a transmissao de ideias e conceitos é um feito exclusivo da comunicagao
verbal. Porém, se pensarmos em uma situagdo cotidiana de dialogo entre dois
individuos, em que o individuo A tenta contar uma histéria - contendo emocao - para
o individuo B, ele o faz por meio de artificios verbais. Isso porque as palavras
podem, sim, conter muitas emocgdes e também sentidos especificos em suas
entrelinhas. Enquanto, por outro lado, se pensarmos em uma situagao cotidiana,
onde duas pessoas - que possuem um certo grau de intimidade - se comunicam
através de gestos oculares, a fim de passar uma mensagem especifica, elas entdo o
estariam fazendo através da comunicag¢ao nao verbal.

Isso acontece porque conseguimos utilizar artificios n&do verbais,
conscientemente, na finalidade de transmitir uma informacdo especifica. Dessa
forma, nos dois casos, é claro perceber como a comunicagao verbal e a ndo verbal
estdo entrelacadas em uma linha ténue, sendo dificil tentar agrupa-las como
conceitos totalmente distintos.

De uma maneira geral, na pesquisa académica, o verbal geralmente € mais
abordado do que o n&o verbal, mas, tal fato ndo significa que a comunicagao nao
verbal possui menor importancia do que a verbal. Para Kyrillos (2003), a atencéo do
interlocutor ndo esta voltada exclusivamente na mensagem compartilhada pelo

emissor, mas sim, no como esse o diz, ou seja, em sua comunicagdo nao verbal,



visto que essa esta implicita em cddigos, como a postura, o gesto e a expressao
facial. Dessa forma, esses sdo elementos que influenciam na relagdo de
comunicagao entre emissor e receptor da mensagem.

De acordo com Sousa (2006), € durante a comunicagao interpessoal que
ocorre o momento mais valioso da relagdo comunicativa. Sdo elementos como os
gestos, as expressodes, os olhares, o espaco fisico entre os individuos, a posigao de
bragos, as maos, a aparéncia fisica, a maneira de vestir, os cheiros, que compdem o
valor do ato comunicativo durante o contato.

Em sua obra “Comunicacado nao verbal: notas sobre a percepcao visual das
relagcbes humanas”, Ruesch e Kees (1956) esbogaram um sistema de classificagao
para os estudos nao verbais o qual contava com trés elementos, sendo: a)
linguagem dos sinais; b) linguagem das acdes; c) linguagem dos objetos. Alguns
anos depois, Knapp (1999) reorganizou esse sistema, trazendo uma visdo mais
profunda e detalhada com relagdo as categorias que descrevem areas do estudo da

comunicacao nao verbal.

2.1 A comunicagao nao verbal segundo Knapp

Knapp (1999) classificou a comunicagéo nao verbal em cinco campos, sendo:
ambiente da comunicacgao; aparéncia fisica do comunicador; proxémica; movimento
corporal ou comportamento cinestésico e paralinguagem, conforme apresentado

abaixo:

a) O ambiente da comunicacéo:
Essa categoria refere-se aos elementos que interferem indiretamente nos
relacionamentos humanos. Isso porque o ambiente a nossa volta causa bastante
influéncia e impacto em nosso modo de viver, podendo afetar o humor, tomadas de
atitude, acdes e escolha de palavras. Como fatores ambientais podemos incluir
mobiliario, decoragcdo de interiores, iluminacéo, estilo arquitetdénico, cores, ruidos
adicionais e similares. Ou seja, a disposi¢ao e organizagao de objetos num ambiente
podem ter grande influéncia na interagcdo interpessoal. Por exemplo, encontrar
migalhas de comida, latas de bebidas e papéis amassados deixados pela pessoa
com a qual vocé vai interagir logo em seguida, pode |lhe causar uma primeira

impressao e influenciar a maneira com a qual vocé ira se relacionar. Sendo assim, o



ambiente € um meio que transmite mensagens n&o verbais indiretamente ao
receptor (KNAPP, 1999).

b) A aparéncia fisica do comunicador:

Essa categoria diz respeito aos aspectos que, relativamente, permanecem
inalterados durante um contato social. Da mesma forma que o ambiente da
comunicagado apresenta grande influéncia, a aparéncia do interlocutor impacta e
causa muita interferéncia durante o trato social. Aparéncia inclui a forma fisica,
altura, peso, cabelo, beleza, tom de pele, odores (halito ou corporais), entre outros.
Também s&o levados em conta objetos adicionais utilizados pelo individuo, os quais
sdo chamados de artefatos, como roupas, maquiagem, acessorios, oculos, peruca,
entre outros. Ou seja, a aparéncia fisica também acaba tendo um certo impacto

dentro de uma situagao social, podendo ser positivo ou negativo (KNAPP, 1999).

c) Proxémica:

A proxémica diz respeito a utilizagdo e a percepgdo do espago social e
pessoal. Logo, essa categoria refere-se ao modo como as pessoas utilizam e
reagem a disposig¢ao espacial, ou seja, como elas lidam com a orientagéo do espago
pessoal entre grupos de convivio social, sendo eles formal ou informal. Também é
importante ressaltar que a proxémica analisa a relagdo da nog¢ao de espagco com
papeéis, status, formacao cultural, entre outros. Podemos utilizar, como exemplo, a
distancia fisica que um individuo utiliza para manter um dialogo, visto que ela varia
de acordo com o grau de intimidade que ele tem com o interlocutor. Um termo muito
discutido no campo da proxémica €& o de territorialidade, a fim de denotar a
tendéncia humana em demarcar o territorio pessoal, a qual também ocorre com os
animais selvagens. Dessa forma, a distancia que nos posicionamos com relagéo ao
outro, e também a que aceitamos dele, apresenta, de maneira ndo verbal, o grau de
intimidade existente. Porém, quando esse espago socialmente aceito €
ultrapassado, pode acabar gerando um certo nivel de desconforto por alguma das
partes (KNAPP, 1999).

d) Movimento do corpo ou comportamento cinestésico:
Muitas pessoas acabam generalizando e encarando essa categoria como a

unica forma de comunicagdo n&o verbal, por ter maior difusdo no conhecimento



popular, mas o movimento do corpo € uma entre as cinco categorias que dizem
respeito a linguagem n&o verbal. Dessa forma, essa categoria é subdividida em
cinco areas especificas, sendo os gestos, a postura, o comportamento tatil, as
expressodes faciais e o comportamento ocular. Os gestos sao divididos em dois tipos,
sendo o primeiro aquele independente da fala, ou seja, que nao esta ligado
diretamente a linguagem, mas que possui uma tradugao verbal direta que, em geral,
consiste em uma ou duas palavras ou até mesmo em uma locugdo. Um exemplo
disso seriam os gestos feitos com as maos usados para representar um “OK” ou um
“nao”, os quais sao possiveis de entender em sua propria esséncia. Enquanto o
segundo tipo é referente aos gestos relacionados diretamente a fala ou que a
acompanham, servindo para ilustrar o que estda sendo dito verbalmente. Tais
movimentos podem enfatizar ou acentuar uma palavra ou locugao, apontar objetos
presentes, descrever uma relacao espacial, entre outros.

A segunda area, dentro do campo do comportamento cinestésico, é a
postura, a qual normalmente é estudada junto aos outros signos nao verbais com a
finalidade de determinar o nivel de atengao, envolvimento ou o grau de empatia pelo
outro interlocutor, sendo também um indicador chave da intensidade de alguns
estados emocionais, como exemplo, a postura curvada, a qual esta associada a
tristeza.

Em terceiro lugar, esta a area do comportamento tatil, que diz respeito ao
toque, podendo ele ter um auto-enfoque ou um enfoque em outra pessoa. O
auto-enfoque, normalmente, ndo possui intuito de comunicar algo, mas sim de
refletir um habito ou algum estado particular de uma determinada pessoa, quase
como um “tique nervoso”, podendo ser uma reliquia de um periodo passado da vida,
de uma época em que o individuo estava iniciando a desempenhar alguma tarefa ou
contato social, e que passou a repetir quando se viu diante de uma situagao similar.
Esse tipo de automanipulagdo é chamada por Ekman (2007) de manipuladores.
Esses movimentos podem ser manipuladores do préprio corpo (como pressionar,
beliscar, arranhar, morder, tocar alguma parte do corpo), ou manipuladores-objetos
(como quando buscamos o telefone no bolso, mesmo quando temos ciéncia de que
ele ndo esta ali). Enquanto no enfoque em outra pessoa esta o toque que ocorre
entre duas pessoas distintas, sendo uma das formas mais intensas de comunicagao
nao verbal. Esse toque pode ser reconfortante ou irritante, dependendo do contexto,

da natureza da relacdo e da maneira que é executado.



Na quarta area estdo as expressdes faciais, sendo ela extremamente
importante, visto que a face é a fonte primaria de afeto. Por isso, a maior parte dos
estudos focados em rostos tém como objeto as configuragcdes que revelam estados
afetivos. Os seis afetos primarios mais comumente estudados sao raiva, tristeza,
surpresa, alegria, medo e nojo. As expressodes faciais também podem ser utilizadas
como gestos reguladores, fornecendo certo suporte e controlando o fluxo da
interagao.

Em quinto lugar esta a area que diz respeito ao comportamento ocular, o qual
refere-se ao movimento dos olhos que é feito em direcdo ao rosto de uma outra
pessoa. Logo, os pontos primarios dos estudos sobre o olhar possuem enfoque no
para onde, quando e por quanto tempo olhamos durante uma interagdo social. A
dilatacdo e contracdo das pupilas também s&o de interesse dos pesquisadores do
campo da comunicagdo nao verbal, porque podem, em alguns casos, funcionar

como indicagéo de interesse, atengao ou envolvimento (KNAPP, 1999).

e) Paralinguagem:

A paralinguagem examina a maneira como se diz algo, e ndo o que realmente
foi dito. Ou seja, esse campo estuda os sinais vocais nao verbais que cercam a fala
comum. Em geral, a distingao é feita entre dois tipos de som: |) variacbes sonoras
produzidas pelas cordas vocais durante a conversa (exemplo: mudancgas na altura,
intensidade, duragdo, siléncio); Il) sons primariamente resultantes de outros
mecanismos fisioldgicos que ndo sejam as cordas vocais (exemplo: cavidade nasal)
(KNAPP, 1999).

No quadro abaixo € possivel visualizar quais sao os principais fatores de cada

um dos cinco campos da comunicagao nao verbal estabelecidos por Knapp:

Quadro 1 - Os cinco campos da comunicagao nao verbal



Ambiente da comunicagéo Fatores ambientais (decoracio, mobilidrio, iluminaco,
cores do ambiente, ruidos, etc)

Fatos fisicos (formato do corpo, cabelo, altura, peso,
Aparéncia fisica do comunicador |tom de pele, etc)

Proxémica Utilizacdo e percepcéo do espaco social e pessoal
Gestos
FPostura
Comporamento tatil

Movimento do corpo Expressies

Sinais vocais nao-verbais (variaches sonoras e sons
resultantes de mecanismos gue nao sejam as cordas
Paralinguagem vocais)

Elaboragéo propria, adaptado de Knapp, 1999

Diante das informacgdes apresentadas anteriormente, € possivel inferir que ha
diversas maneiras de se comunicar, tanto dentro do campo verbal, como também do
nao verbal, e, consequentemente, ha também variadas formas de interpretar essas
informagdes. Logo, codificar um pensamento e transforma-lo em uma linguagem
clara e assertiva, com a finalidade de que o interlocutor compreenda a mensagem

corretamente, pode ser algo dificil e gerar falhas na comunicagéo.

2.2 A comunicagao nao verbal segundo Paul Ekman

As expressdes faciais sdo um dos artificios mais estudados da comunicacao
nao verbal. O naturalista Charles Darwin costuma ser creditado como o primeiro
cientista que agrupou informagdes sobre o comportamento das expressdes faciais e
emocdes. Na sua obra “A expressdo das emog¢des nos homens e nos animais”,
publicada em 1872, Darwin defende a ideia de que a consciéncia emocional se
desenvolveu de maneira similar, em todos os grupos humanos, com o intuito de
facilitar a sua adaptacdo. Segundo ele, parecia provavel que o habito de expressar
nossos sentimentos por meio de certos movimentos, apesar de agora inato, foi
adquirido gradualmente de alguma maneira (DARWIN, 2009).

Na sua pesquisa, Darwin mapeou expressdes que sao mais faceis de serem
identificadas e interpretadas. Sdo elas o desgosto ou desdém, felicidade, medo,
raiva, surpresa e tristeza. Seus sinais sao expressos na face humana pela acéo do
sistema nervoso e, para ele, € produzido por evolugédo e heranga genética.

Ao longo dos anos, filosofos, neurologistas e, principalmente psicélogos,

continuaram a expandir o estudo sobre as emogdes. Entre eles esta o psicologo e



pesquisador Paul Ekman, um dos grandes nomes do estudo contemporaneo sobre
emogdes, linguagem corporal e expressdes faciais. Ele se dedicou a entender o
carater evolutivo e comportamental das emocgdes, iniciando sua pesquisa ao final
dos anos de 1950, passando por diversos paises, entre eles Brasil, Argentina,
Estados Unidos, Indonésia, a ex-Unido Soviética e Papua Nova Guiné. Inicialmente,
o enfoque de Ekman era na linguagem corporal, e apés o ano de 1965 ele foi
procurado para liderar pesquisas transculturais sobre o comportamento nao verbal.
O seu estudo aprofundou-se na leitura e interpretacao dos sinais da face, tendo
como base experimentos cientificos realizados em individuos considerados normais,
adultos, criangas e pacientes psiquiatricos, todos de diferentes localidades do
mundo, além de também utilizar como ponto de observagédo pessoas em telejornais
e experimentos em laboratério, em que era feito uma estimulagcdo dos musculos
envolvidos na expressao das emocgdes através de choques elétricos.

Para Ekman (2007), as expressdes faciais ndo eram universais, ou seja, ele
defendia que havia diferenga entre expressdes de acordo com a cultura do individuo,
sendo elas “socialmente aprendidas e culturalmente variaveis”. Enquanto isso,
Tomkins (1962 apud Ekman, 2007, p. XXI), assim como Darwin, acreditava que as
expressodes faciais sao inerentes e universais nos seres humanos. Porém, ele ndo
possuia evidéncias convincentes que pudessem comprovar essa teoria. Essas
ideias antagObnicas instigaram Ekman a iniciar seus estudos para entender se as
expressdes realmente teriam ou ndo um carater universal. Assim, como ponto de
partida, ele questionou se expressdes seriam universais ou se seriam como a
linguagem, especificas para cada cultura (EKMAN, 2007).

Para obter uma resposta a esse questionamento, inicialmente ele percorreu
alguns paises, apresentando para as pessoas selecionadas em seu estudo, imagens
de rostos, solicitando que elas atribuissem a eles uma emoc¢ao. Depois disso, ele
buscou entrar em contato com culturas isoladas, ou seja, que possuiam pouco ou
nenhum contato com o “homem branco”, para que ele pudesse obter um resultado

fiel e conseguir realizar um comparativo.

Eu necessitava de uma cultura isolada, em que as pessoas ndo possuissem
contato com filmes, televisao, revistas ou pessoas de fora. Era preciso saber
se eles atribuiam as mesmas emogdes as minhas fotografias como as
pessoas do Chile, Argentina, Brasil, Japdo e Estados Unidos. (EKMAN,
2007, p.4)



Para isso, ele se baseou no conteudo realizado pelo neurologista Carleton
Gajdusek, médico que buscava a cura para uma doenca denominada Kuru e que,
por isso, durante meses, produziu imagens das tribos que visitava. Dessa maneira,
Ekman dedicou-se ao conteudo durante seis meses e percebeu que nao havia
expressdes desconhecidas. Ou seja, se as expressdes fossem mesmo socialmente
aprendidas, ele deveria ter encontrado expressbées novas e nao aquelas ja
produzidas por outras diversas culturas.

Outro ponto que ressalta a ideia de que a expressdes nao sao aprendidas
culturalmente é que, de acordo com pesquisas feitas nos ultimos sessenta anos,
pessoas que possuem deficiéncia visual congénita transmitem expressdes
semelhantes as expressodes transmitidas por individuos sem deficiéncia visual. Isso
foi percebido, principalmente, nas expressbes espontaneas (EKMAN, 2007).

Além disso, com a sua trajetoria de estudos e pesquisas, Paul Ekman
conseguiu desenvolver um sistema computadorizado de expressbdes faciais
chamado Facial Action Coding System (FACS), o qual consegue identificar, por
exemplo, quando uma mentira € contada através dos sinais faciais emitidos pela
pessoa. Isso possibilitou a Ekman o desenvolvimento de uma nova pesquisa,
conhecida como o estudo das microexpressdes faciais. Segundo Ekman (2011),
essa pesquisa analisa microexpressdes que duram menos de um quinto de segundo
e que costumam revelar alguma emocao que o individuo esta tentando esconder ou
dissimular.

Portanto, tendo em vista a dimensédo da tematica nao verbal, é importante
procurar aplica-la a alguma abordagem, para fins de uma analise mais especifica,

conforme o topico a seguir.

3. Linguagem verbal e nao verbal aplicadas ao contexto das negociacoes

internacionais

No ambito do estudo das negociacbes, quando pensamos em uma
negociacgao internacional, é possivel que uma das primeiras imagens que nos vem a
cabeca seja a de dois individuos, de nacionalidades diferentes, tentando se
comunicar em uma lingua de comum conhecimento para ambos, a qual, na maioria

das vezes, é o inglés. Ou seja, o fator que desperta maior atengdo, em um primeiro



momento, muito provavelmente é o da barreira linguistica, visto que negociar exige
uma comunicagao clara entre ambos os envolvidos, a fim de alcangar o objetivo
final. Porém, essa € apenas a “ponta do iceberg”, visto que, para além da
comunicagao verbal, ou seja, do idioma de cada um, ha também a comunicagdo nao
verbal, a bagagem cultural, as vivéncias pessoais, 0s pré-julgamentos, entre outros
fatores que podem vir a influenciar o desenrolar de uma negociagao

A comunicagao e a cultura, de maneira geral, possuem grande importancia.
Isso porque, na maioria das vezes, as negociagdes internacionais se dao entre
pessoas de diferentes paises, e logo, consequentemente, de idiomas e culturas
distintas, havendo uma troca intercultural entre os individuos. A cultura é um tipo de
conhecimento adquirido pelas pessoas, sendo utilizada para interpretar
experiéncias, o que acaba criando um certo tipo de comportamento social
(GARCIA-LOMAS e CHURRUCA, 2002). Tendo essa perspectiva, este trabalho
também compartilha dessa definicdo de cultura, em que ela é vista como um
costume social, compartilhado entre pessoas, e que gera uma conduta coletiva.

Além disso, Garcia-Lomas e Churruca (2022) também comentam sobre os
conceitos de cultura nacional e cultura internacional. A primeira faz referéncia ao
conjunto de ideias, experiéncias, crengas, padroes de comportamento e valores
compartilhados entre pessoas de um mesmo pais. Ja a segunda seria 0 conjunto de
tradigcdes e fatores culturais compartilhados além das fronteiras de uma nacéo.

Para Garcia-Lomas e Churruca (2002), a cultura de uma sociedade é formada
por alguns fatores, sendo eles a lingua, os costumes e maneiras, valores, valoragao

de objetos, educacéo e religido.

QUADRO 2 - Principais elementos na formagédo de uma cultura

Lingua 0 meio de comunicacio e negociacio ulilizado

o costume &€ a forma de fazer algo, enguanto a
maneira & o comportamento considerado
Costumes e maneiras |adequado socialmente

o nivel de importdncia e o valor dado aos bens
Valoracgdo de objetos |materiais

Educagao nivel de educacéo de uma sociedade
Religido religido praticada naguela sociedade

Elaboragao propria, adaptado de Garcia-Lomas e Churruca (2002)



Levar esses fatores em consideragéo, durante uma negociagao internacional,
€ extremamente importante e necessario quando se tem o intuito de ter uma alta
performance e obter um éxito final. O negociador que pesquisa e considera esses
pontos, antes de ir para uma mesa de negociagao, sai em vantagem se comparado
ao negociador que vai apenas com as suas proprias ideias e conhecimentos
culturais.

Além disso, segundo Pease e Pease (2005), diante de analises de entrevistas
e sessdes de estudo realizadas nas décadas de 1970 e 1980 constatou que entre
60% e 80% das mensagens trazidas na mesa de negociagdo pertenciam a
dimensao nao verbal. Enquanto a linguagem verbal é usada, majoritariamente, para
transmitir informacgdes, a linguagem corporal € focada em negociar atitudes
interpessoais, e pode acabar substituindo as mensagens verbais.

Ademais, Garcia-Lomas e Churruca (2002) apontam a importancia de
também levar em consideragao o fato de que quando negociamos com pessoas de
mesma nacionalidade que a nossa, € mais facil interpretar os sinais corporais, visto
que ha uma bagagem e um contexto cultural semelhante envolvido. Porém, quando
negociamos com individuos de paises diferentes, que possuem contexto cultural
distinto do nosso, a interpretacdo dos sinais ndo verbais acaba sendo mais dificil, a
menos que tenha sido feito um esforgo anterior para compreender os codigos nao
verbais da cultura estrangeira. Ou seja, podemos concluir que a comunicagao nao
verbal sofre influéncia de acordo com a cultura do interlocutor.

Dessa forma, ter conhecimento e dominio da comunicacéo nao verbal, aliada
ao conhecimento intercultural, traz uma vantagem estratégica para o negociador e
pode fazer com que o seu desempenho seja impulsionado e atinja melhores

resultados na sua atuagéo.

4. A comunicagao nao verbal e o bacharelado em Linguas Estrangeiras

Aplicadas as Negociagoes Internacionais

O bacharelado em LEA-NI é um curso de graduagdo extremamente
interdisciplinar, o qual forma profissionais capacitados em conhecimentos gerais nas
areas de idiomas para fins de negocios, cultura, administragdo, economia, direito e

marketing internacional, entre outras tematicas.



Atualmente, no Brasil, apenas quatro instituicdes ofertam o curso de nivel
superior, sendo elas a Universidade Federal da Paraiba (UFPB), a Universidade de
Brasilia (UnB), Universidade Estadual de Santa Cruz (UESC) e o Centro Federal de
Educacgao Tecnolégica Celso Suckow da Fonseca (CEFET/RJ).

Fazendo um recorte para o atual fluxograma do curso ofertado pela UFPB,
referente ao ano de 2017, é possivel visualizar conteudos curriculares focados em
idiomas para fins especificos, interculturalidade, técnicas de administracdo para
negociagao, entre outras disciplinas. Porém, atualmente ndo ha uma sistematizagéo,
dentre os conteudos ofertados, que tenha um enfoque exclusivamente voltado para
a compreensdo e aplicagdo da comunicagdo nao verbal nas negociagdes
internacionais.

No grafico abaixo é possivel visualizar a disposi¢ao das disciplinas ofertadas
pela grade curricular da UFPB:

Grafico 1 — Disciplinas ofertadas pelo fluxograma 2017 (LEA-NI/UFPB)

Turismo

2,0%

Direito

4,0%
Mediag&o, Negoci...
4,0%

Cultura

4,0%
Contabilidade
6.0%
Administracao
6,0%
Economia
6,0%

Idiomas
42,0%

Optativas
12,0%

Pratica profission. ..
14,0%

Fonte: elaborado pelo autor (2022)

A partir desse grafico, € possivel perceber que ha trés categorias com
maiores porcentagens. A primeira € a categoria de “ldiomas”, sendo eles o inglés, o
espanhol e o francés, correspondendo a 42% dos conteudos curriculares ofertados

pelo curso. Seguindo, esta a categoria “Pratica profissional e académica”, sendo



referente aos conteudos curriculares como Metodologia do Trabalho Cientifico,
Pesquisa Aplicada em Interculturalidade e Negociagdes, Estagio Supervisionado em
LEA-NI, Temas Transversais de Mediacdo e Etica Aplicada as Negociacdes
Internacionais e Trabalho de Conclusdo de Curso, correspondendo a 14% dos
conteudos ofertados. E, em terceiro lugar, a categoria “Optativas”, correspondendo a
12% dos conteudos curriculares, onde estdo agrupadas as disciplinas de livre
escolha pelo discente. Dessa forma, € possivel perceber que essa triade molda o
bacharelado para um carater linguistico e interdisciplinar, possibilitando ao estudante
uma personalizagao da grade curricular de acordo com as suas preferéncias e com
o formato de carreira que deseja estabelecer e seguir. Ja4 as outras categorias, que
representam disciplinas voltadas para as areas de administragdo, economia,
contabilidade, cultura, negdcios e direito, possuem uma oferta equilibrada entre si,
como € possivel ver no grafico anterior.

Logo, €& notdrio, através dessa visualizagdo grafica, a auséncia de um
conteudo especificamente aplicado aos conhecimentos da comunicagao nao verbal.
Dentro do programa curricular do curso, a disciplina com um conteudo mais
semelhante a essa tematica é a de “Teoria e Técnicas de Administracao Aplicada as
Negociagdes Internacionais”, a qual esta agrupada, no grafico anterior, na grande
area de administracdo e que trata tematicas relacionadas as estratégias de
negociagdo, como argumentacdo e persuasao, e também aborda questdes mais
praticas, como jogos de negociagdes durante as aulas. Além dessa disciplina, ha
também as de "Interculturalidade" e “Mediagédo, Negociagdo e Comércio Exterior”, as
quais abordam, de maneira geral, conteudos voltados para a importancia da cultura
dentro do ambito internacional. E, por fim, as disciplinas de idiomas para fins
especificos, as quais buscam integrar o discente na realidade linguistica-cultural,
para que ele possa estar apto a se comunicar com outros povos levando em conta
nao s6 o idioma, como também as questdes culturais. Entretanto, todas essas
disciplinas apontadas anteriormente n&o abordam um conteudo especifico
relacionado a linguagem nao verbal.

Porém, como visto ao decorrer deste trabalho, a compreensao da lingua e da
cultura, aliados ao conhecimento da comunicacdo n&o verbal, trazem um maior
embasamento e possibilita uma melhor performance para o negociador
internacional. Como apresentado anteriormente, negociar com pessoas de outros

paises implica o fato de que o contexto cultural sera diferente do seu. Logo, isso



demanda um maior esforco e know-how a fim de compreender os cddigos nao
verbais da outra cultura (GARCIA-LOMAS e CHURRUCA, 2002).

Por outro ponto de vista, as expressdes faciais ndo sado aprendidas
culturalmente, ou seja, elas s&o inerentes ao ser humano. Isso porque foi
comprovado, através de pesquisa feita com diversas pessoas, de paises e culturas
diferentes, a auséncia de expressdes novas ou diferentes dentre as ja existentes e
conhecidas. Junto a isso, também foi percebido, em estudos, que pessoas com
deficiéncia visual congénita transmitiam as mesmas expressoes faciais espontaneas
que todas as outras pessoas do planeta (EKMAN, 2007).

Ademais, também é constatado que, dentre as mensagens trazidas na mesa
de negociagado, 60% a 80% delas sdo de carater ndo verbal (PEASE e PEASE,
2005). Logo, é possivel perceber que o fator linguistico-cultural e a comunicagao nao
verbal devem ser tratados como pontos convergentes, a fim de alcangar a melhor
performance possivel para o negociador dentro de uma negociagao internacional.

No quadro abaixo, exemplificamos algumas ferramentas estratégicas da
comunicagédo nao verbal fundamentais para a atuagao profissional do egresso em
LEA-NI, elaborado com base nos estudos de Knapp (1999), Ekman (1975, 2007,
2011), Garcia-Lomas e Churruca (2002):

QUADRO 3 - Ferramentas estratégicas da comunicagao nao verbal para o egresso
em LEA-NI



Fatores ambientais

Preparar & organizar o ambiente de negociacdo, de mode a fransparecer
um compromisso para com o cutro negociador, observando elementos
externos como ruidos, iluminacdo, limpeza, entre ouiros.

Espaco social

Observar a distdncia que se posiciona para com o oufre negociador,
buscande ndo ultrapassar os limites do espaco socialments aceitando, a
fim de evitar desconforios

Comportamento cinestésico

Ter conhecimento prévio sobre os gestos aceitos culfuramente pela oufra
parte, a fim de ndo ufilizar algum que seja mal visto & gue possa interferir
negativamente na negociacio.

Ter conscigncia com relagdo aos sinais e respostas corporais (postura)
apresentados por i e pelo outro duranie a negociacioe, de modo a
conduzir a sua performance sem que haja emos de compreensao de
ambos os lades.

Ter percepgan com relagdo a movimentos inconscientes ou involutarios,
que dio vazdo ou expressam sentimentos pessoais, durante uma
interacdo social (roer unhas, merdiscar os 13bios, beliscar alguma parte
do corpo), a fim de ndo apresentar estados sentimentais, como
nervosismo, ansiedade, inseguranga, entre oufros, que podem coloca-lo
em desvantagem duranie a negociacdo.

Observar durante o processo de negociacdo as expressdes faciais
universais (raiva, tristeza, alegria, nojo, surpreza & meda), com o intuito
de perceber anfecipadamente os sentimentos, para evitar provaveis
conclusdes negafivas durante o curso da negociacio.

Paralinguagem

Observar a maneira como se diz algo durante a negociacdo (mudancas
na altura e intensidade da voz, pausas e siléncios). com a finalidade de
compreendsr o que ndo esta sendo dito, mas expresso afravés dos
ginais vocais.

Fatores culturais

Ter conhecimento prévio sobre elementos culturais ndo verbais,
relacionados, por exemplo, aos cosfumes e maneiras, a valoracdo de
objetos, a religido, os quais influenciam no comportamento do
negociador, a variar de acordo com a sua culiura

Fonte: elaborado pelo autor (2022).

Dessa forma, tendo como recorte o programa de curso de LEA-NI da UFPB, a

abordagem, como tematica obrigatéria em sua grade curricular,

compreensao dos fatores

tanto da

linguisticos e culturais, dentro das negociagdes

internacionais, como também da comunicacdo nao verbal, seria extremamente

importante para a formacgao de profissionais mais capacitados e preparados para o

mercado de trabalho intercultural e interdisciplinar que os aguarda.

Consideragoes finais

O objetivo do presente trabalho foi compreender e analisar a importancia da

comunicagao nao verbal como ferramenta estratégica na negociagao para o egresso




em LEA-NI. As sec¢bes foram setorizadas em uma sequéncia légica, iniciando numa
abordagem da tematica de maneira mais ampla, a fim de contextualizar o leitor do
que seria a grande area da comunicagao, concluindo de uma maneira especifica e
aplicada ao recorte do programa de curso do bacharelado em LEA-NI da UFPB.

No primeiro momento, foi contextualizado o que seria a comunicagao - de
maneira geral - e também suas subdivisbes, segundo os pesquisadores da area,
como também a sua relevancia na evolugdo humana em sociedade. Na segunda
secao, foi abordada a importancia da comunicagao verbal e ndo verbal aplicadas ao
contexto das negociagdes internacionais, apontando a importéncia, ndo sé do
contexto linguistico-cultural, como também da linguagem né&o verbal. Na terceira e
ultima secéo, foi feita uma analise geral dos conteudos curriculares ofertados pela
UFPB, dentro do curso de LEA-NI, em que foi percebido a auséncia de conteudos
sistematizados nas disciplinas de idiomas para fins especificos, os quais
abordassem o0 conhecimento da comunicagdo nao verbal nas negociagdes
internacionais.

A organizagao das secdes possibilitou o cumprimento dos objetivos propostos
no inicio do trabalho, visto que viabilizou a compreensdo da importadncia da
comunicagdo nao verbal como uma ferramenta estratégica para o egresso em
LEA-NI da UFPB, com a finalidade de obter uma melhor performance no meio
profissional.

Tendo isso em vista, a relevancia deste trabalho esta, em primeiro lugar, na
importancia do conhecimento da comunicagao nao verbal para aqueles que atuam
dentro da abrangente area das negociagdes internacionais; em segundo lugar
porque, mesmo tendo tamanha relevancia, a comunicagdo nao verbal ainda € um
assunto pouco explorado dentro do curso de LEA-NI da UFPB; em terceiro e ultimo
lugar, este artigo tem como intuito provocar e despertar curiosidade entre os
discentes, como também nos docentes do curso, para que possam pesquisar acerca
da tematica e a sua aplicagdo como uma ferramenta facilitadora dentro das diversas

areas de atuacao do profissional em LEA-NI.
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