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INTRODUCAO

Provavelmente, o que mais o atraiu para este livro foi a vontade de saber
quando alguém estd lhe dizendo a verdade ou nao. Ou entdo o fato de jd ter
sido enganado antes e querer se precaver contra enganacoes no futuro. Em

ambos os casos, este livro o ajudard.

Quando comecei a pesquisar sobre a detec¢io da mentira, anos atrds, vi que
havia muitos trabalhos académicos e livros diddticos de alto nivel sobre o
assunto, mas nao um guia confifvel e de fdcil leitura que transmitisse
conhecimentos e ensinasse habilidades que pudessem ser postas em prética —

entao decidi escrever um.

Se vocé quer ter uma vantagem psicolégica ao fechar um negdcio, tentar
obter determinado resultado, interagir com outras pessoas ou até mesmo fazer
uma compra, este livio é para vocé. A detecgio da mentira nao precisa
necessariamente ser uma pritica sinistra. Vocé verd que o livro traz alguns
exercicios divertidos e interessantes. Desafie seus amigos e familiares — serd que

eles conseguem mentir para vocé?

Além de ter mais de 20 anos de experiéncia em criminologia e pesquisas
sobre fraude e detecgao de fraude em operagoes secretas, passei centenas de
horas analisando a teoria de alguns dos maiores especialistas no assunto em
todo o mundo. Gragas 2 combina¢io de conhecimento teérico e experiéncia
prética, pude compilar todas as informagdes pertinentes num livro bastante
pritico que em pouco tempo o ajudard a se tornar um verdadeiro detector de

mentiras. Estudos revelaram que, com treinamento e prdtica, a maioria das



pessoas consegue aprender rapidamente a detectar mentiras. Este livro fard isso

por voce.

Se seu tempo ¢é curto e vocé quer comegar a praticar logo, pode pular a
Primeira Parte: O que é a Mentira, e passar diretamente para a Segunda Parte:
Como Detectar Mentiras, a segdo pratica. Caso decida comecar pela secio
prética, recomendo que, enquanto pratica o que leu na Segunda Parte, reserve
um tempo para ler a Primeira Parte, para que possa adquirir um conhecimento

mais profundo da mentira.

Saber distinguir quando uma pessoa estd dizendo a verdade ou mentindo
para vocé ¢é vital para o século XXI. Seja qual for sua idade, sexo ou formagao,
este livro lhe dard as ferramentas necessirias para vocé se tornar um bom

“Detector de Mentiras Humano”. Boa cacada!



Primeira Parte

O que é a Mentira




A NATUREZA DA MENTIRA

Insinceridade, lorota, conversa fiada, falsidade, mentira deslavada, invencionice
— jd ouvi até mesmo um candidato a presidéncia dos Estados Unidos dizer
educadamente que “havia se expressado mal” — talvez fosse uma mentira. Nao
importa o nome que lhe damos ou o contexto em que ela ocorre, todos nés
temos a nossa opinido pessoal sobre o que ¢ a mentira, e existe um grande
numero de descricoes do ato de mentir. A meu ver, mentira é um ato fisico,
uma afirmagao verbal ou omissao com o objetivo de esconder a verdade. Por
exemplo, uma pessoa pode mentir fisicamente, como no caso dos furtos em
lojas, em que ela passa a impressao “fisica” de cliente honesto para a seguranca
do estabelecimento enquanto, disfarcadamente, subtrai mercadorias das
prateleiras. Verbalmente, uma pessoa pode tentar enganar outra ao dizer, ou
nao dizer, determinadas palavras. Em ambos os exemplos, o objetivo é ocultar a

verdade.

Quase todo mundo admitiria que mentir é um ato de desonestidade, e é
essa conotagdo negativa que leva a maioria das pessoas, quando perguntadas, a
dizer que raramente mentem. Na maioria dos casos, isso nao ¢é verdade.
Existem muitos estudos independentes sobre a frequéncia da mentira na
sociedade. Alguns deles revelaram que mentimos apenas duas vezes por dia (s6

730 vezes por ano!), enquanto pesquisas mais recentes mostram que uma

pessoa normal mente trés vezes a cada dez minutos de conversa. [2] Um estudo
realizado por Robert Feldman na Universidade de Massachusetts chegou a um

meio-termo, ao constatar que 60% dos entrevistados mentiam pelo menos uma



vez a cada dez minutos de conversa.[-3-] Para a maioria das pessoas, essa
estatistica é surpreendente, quase inacreditdvel. Isso ¢é compreensivel,
considerando-se que uma das maiores ofensas que existem é ser chamado de
mentiroso. No entanto, esses estudos realizados com vdrios grupos sociais e
diversas culturas revelaram que, embora a frequéncia possa diferir de um

estudo para outro, a mentira é uma prdtica universal e cotidiana.

Quando ouvem essa afirmag¢io pela primeira vez, as pessoas discordam —
admito que, a principio, parece chocante. A tinica maneira de entender essa
estatistica e aceitar o fato de que mentir faz parte da interagio humana ¢é
compreender a exata natureza da mentira. Dessa forma, quando vocé perceber
que alguém mentiu, serd capaz de imaginar o que levou essa pessoa a agir dessa

maneira.

De modo geral, a mentira pode ser dividida em duas categorias: mentira em
beneficio préprio e mentira em beneficio de outros. O objetivo da mentira em
beneficio préprio é ajudar quem conta a mentira, enquanto o objetivo da
mentira em beneficio de outros é ajudar outras pessoas. Vamos analisar
primeiro as mentiras em beneficio de outros, uma vez que elas costumam ser
indcuas e raramente causam mdgoa ou representam uma ameaga. Em
contrapartida, as mentiras em beneficio préprio podem ser bastante
prejudiciais. Por esse motivo, depois de uma breve andlise sobre a natureza das
mentiras em beneficio de outros, o restante do livro examinard em detalhes as

mentiras em beneficio préprio e como detectd-las.

MENTIRAS EM BENEFiICIO DE OUTROS

Essas mentiras, como o préprio nome indica, sio focadas em outras pessoas.
Geralmente sio bem-intencionadas e, na maioria dos casos, se a verdade for
descoberta nao causard grande mdgoa. As vezes sio chamadas de mentirinhas
bobas ou sociais, e seu objetivo é, de alguma maneira, favorecer ou proteger

outras pessoas.



Por exemplo, vocé encontra um amigo que nio via hd anos e diz: “Vocé nao
mudou quase nada desde a dltima vez que nos vimos”, quando, na verdade, ele
estd muito mais gordo, com mais cabelos brancos e bem mais envelhecido do
que vocé esperava. No entanto, ele ¢ um amigo querido e vocé fica feliz em
revé-lo. Entdo, por que deveria estragar tudo fazendo observagoes francas do
tipo: “Nossa, como vocé engordou, seu cabelo estd bem grisalho e mais ralo e,
cara, vocé envelheceu bastante. Mesmo assim, fico feliz em revé-lo”. Se fizer
isso, pode ser que nao o veja nunca mais — nem sempre esperamos ou

queremos ouvir a verdade.

Da mesma forma, um amigo ou colega esteve muito doente e vocé fica
impressionado ao ver o quanto ele estd magro e palido. Apesar disso, sente que
ele precisa de umas palavras de 4nimo e mente, dizendo que ele estd com 6tima

aparéncia. Esses sao dois exemplos de mentira, porém ditas por uma boa causa.

Outros exemplos s20 0 de um pai que finge ter ficado muito feliz com o par
de meias que ganhou outra vez no dia dos pais e da mae que agradece a
filhinha de 4 anos pelo delicioso sanduiche de mel e sardinha que ela lhe

preparou para o almogo.

Eis alguns exemplos de perguntas que podem evocar automaticamente uma

mentira em beneficio do outro, ou seja, de quem perguntou:

« "Essa roupa me deixa muito bunduda?”
« “Vocé gosta do meu sapato novo?"

“Vocé acha que eu engordei?”

As mentiras em beneficio de outros sio ditas automaticamente em resposta
as perguntas mais frequentes, do tipo “Como vai?”; “Como tem passado?”;
“Como vai a familia?”. Em quase todas as ocasides, a resposta é uma mentira
automdtica e positiva: “Bem, obrigado”. “Tudo bem”. “Beleza”. A menos que
seja uma verificagio do servico de assisténcia social, quem pergunta nio espera
nem quer receber uma resposta completa, detalhada e precisa. Pense na

seguinte situagio: dois colegas de trabalho se encontram na entrada do



escritério. Um deles diz ao outro: “Oi, como tem passado — como vai a
familia?” Imagine uma resposta totalmente honesta: “Tudo bem, embora esteja
com um pouco de dor de cabega e esse sapato esteja me matando. Estou
preocupado com a discussao que tive com minha mulher esta manha; parece
que estamos nos distanciando ultimamente. Peter estd indo bem na escola, mas

ele nunca arruma seu quarto e isso me deixa muito chateado”.

Obviamente essa pergunta foi feita por educagio, para demonstrar interesse
pelo colega, mas nao interesse suficiente para ouvir todos os pormenores. Além
disso, o colega nem ia querer entrar em todos esses detalhes por uma questao
de privacidade, e também para nio amolar o outro com seus problemas. Esse
tipo de pergunta é comum na maioria das culturas e costuma ser respondida da

mesma maneira positiva e automadtica.

Nem sempre as mentiras em beneficio de outros precisam ser superficiais ou
simplesmente de acordo com a etiqueta social, tampouco ocorrem sé entre
amigos ou colegas. Elas também podem ser mais significativas e ocorrer entre
completos estranhos, as vezes necessariamente. Por exemplo, analise a seguinte
situagao: uma pessoa testemunha uma mulher aflita sair de casa e se esconder
do marido enfurecido na casa da vizinha. Se essa testemunha for questionada
pelo marido, seria razodvel esperar que ela mentisse para proteger a mulher,
como, por exemplo, “Acho que ela fugiu”, e indicar a dire¢do errada, ou entio
dizer que nao viu nada. Mesmo que a testemunha nio conhe¢a nenhuma das
partes envolvidas, isso niao altera o principio da mentira em beneficio de
outros, uma mentira dita para o bem de outra pessoa ou com a finalidade de

protegé-la — nesse caso, a esposa.

A sociedade aceita esse tipo de mentira como parte da interagio normal
entre os seres humanos. Essa categoria de mentira ¢ o lubrificante que faz girar
suavemente as engrenagens da interagio social, evitando qualquer atrito
desnecessdrio. Apesar da sua “boa inten¢do”, ainda assim é uma mentira, pois

seu objetivo é ocultar a verdade de outra pessoa. No entanto, é muito dificil



criticar alguém que age dessa maneira; na verdade, espera-se que a maior parte

da sociedade faca isso.

Reflita por um momento a respeito da estatistica mencionada anteriormente
sobre a grande frequéncia da mentira — vocé ainda se surpreende com o fato de
que a cada dez minutos de conversa seja dita uma mentira? Se quiser testar essa
estatistica, sugiro que mantenha um “Didrio de Mentiras” durante uma
semana, tomando nota de todas as vezes que contar uma mentira, mesmo que
seja uma mentirinha boba. Se vocé for totalmente honesto, ficard surpreso com
a frequéncia com que mente, e também com o quanto é necessdrio mentir. Se,
ainda assim, vocé nao ficar convencido, tente nao mentir durante uma semana
inteirinha — ¢ dificilimo, e provavelmente vocé ofenderd algumas pessoas ao

dizer sempre a verdade.

Espero que esta se¢ao tenha lhe ajudado a entender por que a frequéncia da
mentira ¢é tao elevada e também que nem sempre mentir é um ato condendvel,
principalmente quando se trata de uma mentira em beneficio de outros. A

préxima categoria de mentira, no entanto, pode ser muito mais danosa.

MENTIRAS EM BENEFICIO PROPRIO

Ao contrdrio das mentiras em beneficio de outros, o objetivo das mentiras em

beneficio préprio é favorecer ou proteger a pessoa que conta a mentira. Estudos
revelaram que 50% das mentiras encaixam-se nessa categoria. (4] Existem
quatro motivagoes que levam uma pessoa a contar uma mentira em beneficio
préprio:

« Evitar constrangimento.

« Causar boa impressao.

« Obter vantagem.

« Evitar punig¢do. (5]

Para que vocé possa reconhecer facilmente cada uma dessas motivagoes

quando deparar com elas, apresentamos aqui alguns exemplos.



PARA EVITAR CONSTRANGIMENTO

Esta ¢ a motivagao mais inofensiva para alguém contar uma mentira em

beneficio préprio. Por exemplo:

« Inventar uma desculpa para ndo ir tomar um drinque com alguém, quando a
verdadeira razdo é simplesmente falta de dinheiro.

« Depois de passar o sdébado e o domingo solitario, dizer que o final de semana
foi 6timo, para evitar qualquer tipo de constrangimento por ndo ter companhia.

« Comecar a usar transporte publico para ir ao trabalho enquanto seu carro esta
na oficina; em vez de confessar que bateu o carro, dizer que estd fazendo isso

porque é dificil encontrar estacionamento na cidade.

Como vocé pode ver nesses exemplos, a natureza dessa motivacio para
contar uma mentira em beneficio préprio é compreensivel, embora as vezes seja

malcompreendida; raramente esse tipo de mentira magoa ou prejudica alguém.

PARA CAUSAR BOA IMPRESSAO

Uma razao muito frequente da mentira em beneficio préprio é o desejo de
causar boa impressdo, e a mais comum delas. O fator motivador costuma ser
inseguranca, que faz com que a pessoa sinta necessidade de passar uma
impressao melhor do que passaria com a verdadeira situagio. Essa categoria
tem vdrios graus, desde um leve exagero até uma completa invencio. Na
maioria das vezes, as pessoas “enfeitam” a verdade com algumas informacoes
falsas. Menos frequente, porém mais danosa, ¢ a mentira em que a pessoa

inventa algum fato com o Gnico propésito de impressionar o outro.

Esse motivo pode estar presente em situagbes como o comego de um
namoro ou no caso de competicio entre duas ou mais pessoas, bem como entre
irmaos adultos numa reunido familiar ou ex-colegas de escola num encontro de

turma. Aqui estdo alguns exemplos:

« Exagerar o valor da sua renda mensal.



« Fingir conhecer celebridades ou figuras importantes da sociedade (citar nomes).

« Inventar conquistas académicas, feitos esportivos ou habilidades pessoais, ou,
em alguns casos, dos filhos.

« Aumentar o numero de subordinados no trabalho ou exagerar o escopo de um

cargo ou a propria importancia dentro de um grupo profissional ou esportivo.

Esse tipo de mentira pode nio ter efeitos adversos, como no caso de
informagdes falsas irrelevantes, mas também pode minar ou destruir um
relacionamento, causando profunda mdgoa, como acontece quando o
relacionamento de um casal € estabelecido com base em informacées falsas. No
contexto dos negbcios, pode causar perda financeira ou constrangimento
profissional. Por exemplo, o CEO ou sécio de uma empresa pode ser levado a
concordar em contratar ou fazer sociedade com um impostor sem as
qualificagbes necessdrias ou a fechar um negécio com base em afirmagoes
enganosas feitas por um impostor — ambos os casos podem causar prejuizo para
a empresa. Esses exemplos mostram por que é importante conseguir detectar
mentirosos tanto nos relacionamentos pessoais como profissionais. A natureza
mais sinistra das “mentiras para causar boa impressao” também se encaixa na

préxima categoria: obter vantagem.

PARA OBTER VANTAGEM

Como jd dissemos, quando levada ao extremo, a intengio de causar boa
impressao pode ser aliada a uma segunda intencio, a de obter vantagem.
Mentir para obter vantagem é um ato claramente temivel e que vale a pena ser

identificado. Aqui estdo alguns exemplos:

« Inventar circunstancias em que o mentiroso precisa da sua ajuda, como auxilio
pessoal ou financeiro.

« Espalhar informacgdes falsas sobre outra pessoa com quem se esta competindo.

« Colocar dados falsos numa proposta de emprego ou no curriculo (muito

comum).



« No caso de venda, inventar uma histéria ou atribuir um valor falso para o
objeto a venda.

« No caso de compra, alegar ndo ter a quantia necessaria ou dizer que outra loja
estd vendendo o mesmo objeto por um valor menor, para conseguir uma

redugdo do preco.

Em um grupo social, uma pessoa pode espalhar boatos falsos sobre outra
com o dnico propésito de abalar a credibilidade dela. Se vocé for alvo desse
tipo de mentira, pode tomar duas providéncias. Em primeiro lugar, salientar as
inconsisténcias dos boatos. Se vocé conseguir fazer isso, a mentira fard o efeito
contririo daquele pretendido pelo mentiroso. Em segundo lugar, confrontar as
pessoas que vocé acha que sao responsdveis por espalhar os boatos e, lan¢ando
mao de suas recém-adquiridas habilidades para detectar mentiras, identificar
rapidamente o culpado. Da mesma forma, essas habilidades poderao ajudi-lo a
p6r fim a um boato, caso um mentiroso tente lhe passar informagoes falsas

sobre outra pessoa, pois vocé conseguird identificar rapidamente a verdade.

No mundo dos negécios, ¢ comum individuos ou empresas tentarem obter
vantagem. Isso pode ocorrer tanto por meio de informagdes exageradas como
de mentiras deslavadas por parte dos envolvidos. Se vocé trabalha num setor
competitivo em que o lema é “obter vantagem a qualquer custo”, é altamente
provével que vocé ou sua empresa sejam alvo dessas falsidades. Como os
mentirosos inteligentes misturam informacoes falsas com fatos reais, se vocé
conseguir diferenciar entre ambos — principalmente nos casos em que algumas
informagoes podem ser exageradas e outras minimizadas para a obten¢io de
alguma vantagem sobre vocé ou sua empresa —, poderd proteger seus interesses
comerciais. Mais adiante, veremos em detalhes como identificar informacoes
falsas, o que, com a prdtica, provavelmente vocé serd capaz de fazer de maneira

muito mais confidvel do que consegue agora.

PARA EVITAR PUNICAO



Evitar puni¢io é um fator motivador muito forte nas mentiras em beneficio
préprio, que é usado por uma pessoa para se proteger ou nio assumir
responsabilidade. Assim como em todos os tipos de mentira, as razdes para
mentir variam de irrelevantes a significativas. Em geral, a gravidade da mentira
que uma pessoa contard para evitar punicio serd diretamente proporcional as
consequéncias associadas ao ato de ser pego mentindo — quanto maiores as
consequéncias, mais elaborada e extrema serd a mentira. Por exemplo, alguém
que chega atrasado a um encontro com um amigo ou colega pode inventar
uma desculpa rapidamente (por exemplo, congestionamento de trinsito), sem
muita reflexdo, pois a consequéncia de ser flagrado numa mentira é considerada
de pouca importincia — apenas certo constrangimento. No entanto, no caso de
um assassino que estd sendo interrogado pela policia, o dlibi muitas vezes é
elaborado, detalhado e bem urdido, pois as consequéncias de ser descoberto sio

significativas.

Os exemplos mencionados a seguir demonstram vdrios graus de motivagio

para evitar punigao:

« Uma crianca culpar outra de escrever na parede ou perder uma peca de roupa.

« Inventar uma desculpa para o agente da zona azul.

« Dizer para o dono do carro, para o conjuge ou a seguradora que ndo sabe por
que o carro esta amassado, como normalmente acontece: “Outro carro deve
ter batido nele quando estacionei no shopping center".

- Falsificar os registros de uma empresa para sonegar imposto.

« Mentir para o marido ou esposa que estava em determinado lugar quando, na

verdade, estava com outra pessoa.

As consequéncias de uma mentira para evitar punigdo podem ser
irrelevantes ou bastante danosas, como seria o caso se alguém o convencesse de
que a culpa de determinado ato é de outra pessoa e vocé, por sua vez, acusasse

um inocente.



O primeiro passo para detectar uma mentira é compreender o que estd por
trds dela. Quando alguém estd lhe transmitindo informagoes, vocé deveria ser
capaz de avaliar rapidamente se, de fato, essa pessoa tem algum motivo para
mentir. Se houver, entdo vocé precisa ligar o seu “radar antimentira” e comegar
a procurar sinais verbais (o que a pessoa fala e como ela fala) e sinais nao
verbais (0 que a pessoa faz, como ela age). Ou, se constatar que alguém mentiu
para vocé, o fato de conhecer a categoria da mentira e o que a motivou lhe
permitird entender a mente da pessoa e lhe dard uma vantagem psicoldgica da
préxima vez que encontrar com ela. Dai em diante, vocé terd uma capacidade

muito maior de detectar as mentiras dessa pessoa.

Nos analisamos os motivos das mentiras em beneficio de outros (geralmente
bem-intencionadas) e das mentiras em beneficio préprio (para favorecer ou
proteger o mentiroso). Nem sempre hd uma linha clara entre essas duas
categorias. Compreendendo o que motivou a mentira, vocé serd capaz de
diferenciar rapidamente entre ambas. Por exemplo, o que vocé responderia se
seu chefe lhe perguntasse: “Vocé gosta de trabalhar aqui?”. Se vocé respondesse
que sim quando, na verdade, nio gosta, muito provavelmente essa seria uma
mentira em beneficio do outro, com a finalidade de agradar seu chefe.
Entretanto, se sua inten¢io nao foi agradar seu chefe, mas sim cair nas gragas
dele, entao essa seria uma mentira em beneficio préprio. Obviamente, vocé

também poderia estar dizendo a verdade!

4 I
RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS

Mentir é uma parte normal da comunicacdo humana e nem sempre deve ser

considerado errado.

As pessoas mentem regularmente, cerca de uma vez a cada dez minutos

de conversa.

As vezes é necessario mentir para ndo ferir os sentimentos alheios e ajudar

a interagdo humana cotidiana. Outras vezes, a mentira pode ser bastante

prejudicial as pessoas e aos seus relacionamentos.



Mentiras em beneficio de outros sdo direcionadas para outras pessoas e

geralmente sdo bem-intencionadas. Sdo chamadas também de mentirinhas

bobas ou sociais.

Mentiras em beneficio proprio podem ser direcionadas para qualquer
pessoa, mas seu objetivo é favorecer ou proteger o mentiroso. Embora nem

sempre seja o caso, essa categoria de mentira pode ser temivel e danosa.




A NATUREZA DA DETECCAO DA
MENTIRA: SOMOS BONS NISSO -
NATURALMENTE?

As criangas aprendem muito cedo (por volta dos 5 anos de idade) que podem
saber algo que outra pessoa nio sabe e, consequentemente, manipular a mente
dessa pessoa ou o conhecimento dos fatos; em outras palavras, aprendem a
mentir. Apesar de descobrir essa habilidade numa idade bastante precoce, as
criangas sao mentirosas inexperientes, € suas mentiras $ao facilmente
descobertas pelos adultos. Entretanto, 2 medida que, por diversas razoes,
continuamos a dizer mentiras pela vida afora, tanto em beneficio préprio como
em beneficio de outros, ficamos mais competentes na arte de enganar.
Levando-se em consideragao que o ser humano mente regularmente (muitas
vezes com boa intengao) e, portanto, tem grande experiéncia no assunto, até

que ponto nds conseguimos detectar as mentiras que nos contam?

Quase todo mundo superestima a prépria capacidade de detectar mentiras.
Vocé estd lendo este livro, cujo objetivo é ensinar essa habilidade; portanto,
talvez nio se encaixe nesse perfil. No entanto, a maioria das pessoas acha que
sabe quando alguém estd mentindo, que pode dizer se o parceiro ou amigo
intimo lhe contou uma mentira. Surpreendentemente, em geral isso nio é
verdade. Existem duas razdes principais para isso: confian¢a e proximidade.

Deixe-me explicar.



Devido ao relacionamento préximo com o parceiro ou amigo intimo, as
pessoas acham que conseguirao identificar suas mentiras. Elas partem do
pressuposto de que ninguém conhece mais o parceiro do que elas e, portanto,
serdo capazes de perceber sinais reveladores de mentira. Essa pressuposigao é
bastante enfraquecida pelo fato de que, por sua prépria natureza, os seres
humanos querem acreditar em seus entes queridos. E muito dificil manter-se
objetivo e calculista num relacionamento préximo e intimo para poder avaliar
se a pessoa estd mentindo. Por um lado, vocé quer acreditar que ela estd lhe
dizendo a verdade e, por outro, tem certeza que perceberd se nio estiver. A
combinagdo desses dois fatores pode fazer com que alguém deixe de perceber

sinais claros, sinais esses que costumam ser detectados por pessoas de fora.

Como discutiremos em detalhes mais adiante, para ser um “detector de
mentiras’ experiente é preciso praticar essas habilidades regularmente. Nao ¢
normal os pais suspeitarem o tempo todo dos filhos durante toda a infincia.
Do mesmo modo, no caso de um casal, nao é normal um ficar avaliando e
suspeitando do outro o tempo todo. E por essas duas razées que nem sempre
miramos o nosso ‘radar antimentira’ na direcio daqueles que amamos e,
consequentemente, ficamos em desvantagem quando fazemos isso, uma vez
que nio estamos familiarizados com seus sinais reveladores de mentira. Muitas
vezes as pessoas de fora conseguem detectar melhor as mentiras. Por qué?
Porque, como ndo sio afetadas pelos fatores de proximidade e excesso de
confianga, elas se mantém objetivas e, portanto, conseguem avaliar com mais

exatidao as dicas verbais e nao verbais de mentira.

Vocé j4 teve oportunidade de presenciar um marido mentir para a esposa ou
vice-versa e, no entanto, nenhum dos dois perceber as dicas que para vocé eram
6bvias? Da mesma forma, j4 ouviu uma pessoa que foi vitima de mentira em
um relacionamento dizer: “Eu nao esperava por isso”?. Pode ser que, depois de
terminar um relacionamento ou romper uma amizade, vocé tenha refletido
sobre algumas coisas e percebido que o outro no foi tdo honesto como vocé
pensava quando vocés estavam juntos. A razdo ¢ que vocé tem mais condi¢oes

de avaliar a fidelidade ou infidelidade do outro apés o término da relagao, pois



-

a confianca e a proximidade diminuiram ou desapareceram totalmente. E
comum que, apds o término de um relacionamento por infidelidade de uma
das partes, a parte inocente tenha objetividade para ver que havia muitos sinais
da traigao. A proximidade e a confianca nao deixaram que ela visse — o que

estava na cara.

Muitos pais acreditam que sempre sabem quando os filhos estao mentindo.
Isso acontece quando os filhos sio pequenos. Porém, 3 medida que eles
crescem, adquirem pritica em mentir, e a partir dos 15 anos de idade é
dificilimo saber se estaio mentindo. Os pais precisam entender que, embora
tenham observado o comportamento dos filhos durante toda a vida deles — até
mesmo descobrindo mentiras, o que ¢é ficil quando eles sao mais novos
(deixando os pais excessivamente confiantes) —, durante todo esse tempo os
filhos também observaram o comportamento dos pais e aprenderam com a
propria experiéncia todas as vezes que mentiram para eles e escaparam
impunes. Portanto, o comportamento dos filhos se modifica e se desenvolve.
Quando chegam a adolescéncia, eles tém um auténtico banco de dados sobre as
maneiras com que manipularam, atormentaram ou mentiram para os pais a
fim de obter o que queriam ou evitar puni¢io. Nao estou de maneira alguma
censurando ou criticando as criancas. Todos nés ja passamos por esse processo,
e a maioria de nés admitiria que jd& manipulou ou mentiu impunemente para

os pais na infincia, sobretudo na adolescéncia.

Mas nem tudo estd perdido, pois os pais ainda serdo capazes de detectar a
maior parte das mentiras dos filhos de qualquer idade, sempre que houver uma
grande carga emocional envolvida. Por exemplo, o filho fez algo muito errado e
sente-se bastante culpado, ou entdo teme as consequéncias do seu ato (Resposta
Emocional). Nesse caso, a grande carga emocional provoca uma Resposta do
Sistema Nervoso Simpdtico, que desencadeia sinais claramente reveladores de
mentira, como evitar o contato visual e inquietagio. (Resposta Emocional e
Resposta do Sistema Nervoso Simpdtico serao analisadas na pdgina 49, na
secdo Respostas a Mentira). Nao importa o quanto estejam acostumados a

enganar os pais, os filhos tém muita dificuldade em disfar¢ar uma mentira que



poderd ter uma enorme consequéncia ou acarretar grande punigdo. Por outro
lado, quando contam uma mentirinha, os filhos sabem que os pais nao ficarao
muito desapontados ou muito zangados se descobrirem a mentira. Eles sabem
que ndo serdo severamente castigados se essa pequena trai¢ao for descoberta.
Por essas duas razoes, a mentira nao tem uma grande carga emocional, e os

sinais de que o filho mentiu serdo extremamente sutis.

Embora os pais tentem ensinar os filhos a dizer sempre a verdade, segundo
uma corrente de pensamento da psicologia, é normal os filhos mentirem para
os pais durante o seu desenvolvimento como uma forma de adquirir
autonomia e independéncia. Talvez seja verdade; mas, na maioria das vezes, os
pais conseguem dizer quando os filhos contam uma “tremenda mentira’, o que
nao deixa de ser um consolo. Mais adiante, revelaremos alguns dos segredos
sutis da detecgio da mentira, que poderio ajudar os pais em sua interagdo com

os filhos. Se vocé tem filhos, é melhor esconder este livro deles!

Portanto, se a maior parte das pessoas superestima a prépria capacidade de
detectar mentiras, qual é a nossa capacidade “natural” — sem treinamento nem

habilidades e conhecimentos especificos? Estudos revelaram que, apesar do

nosso excesso de confianca, na verdade nio somos muito bons nisso. [-6-] Em
geral, a probabilidade de identificarmos uma mentira é de apenas 50%. Nao
porque mentimos com perfeicio; descobriu-se que 90% das mentiras sio

acompanhadas por dicas detectdveis, sinais verbais e nao verbais que podem ser
identificados. [-Z] Segundo as pesquisas, a capacidade de detectar mentiras nio

difere quanto ao sexo, idade e condigio social. [-8-] Nio importa se somos
homens ou mulheres, jovens ou velhos, simplesmente nio somos bons

detectores de mentira “por natureza’.

Parece estranho que tenhamos uma necessidade constante e uma aptidio
natural para mentir regularmente como parte normal na nossa interagao
humana — ora compreensivelmente, ora por maldade, ou entio para nos
proteger — e, no entanto, tenhamos dificuldade de detectar mentiras. Isso é

ainda mais curioso quando levamos em consideragio o fato de que uma das



coisas que mais prezamos em nossos relacionamentos pessoais é a honestidade.
Seria sensato presumir que, como valorizamos tanto a honestidade, deverfamos
conseguir identificd-la (ou a falta dela), e que a nossa capacidade de mentir
deveria ser compativel com a nossa capacidade de detectar mentiras como parte

do processo evolutivo. Porém, nio ¢ isso o que acontece.

Entdo, por que somos melhores em mentir do que em detectar mentiras? O
professor Paul Ekman, que inspirou o personagem do dr. Cal Lightman em Lie

to Me, série de ficcao da televisao americana, apresenta algumas interessantes

explicagées evolutivas para isso. [-2] Em poucas palavras, o professor Ekman
afirma que nosso ambiente ancestral, formado por pequenos grupos que viviam
préximos uns dos outros e desfrutavam de pouquissima privacidade, nao nos
preparou para fazer uma avalia¢io psicolégica e descobrir se alguém estava
dizendo a verdade. Por exemplo, se acontecesse um caso de adultério num
grupo, devido a falta de privacidade esse ato seria fisicamente “descoberto” ou
testemunhado por acaso por outros membros, e ndo pela avalia¢io psicolégica.
O professor Ekman acredita também que as consequéncias de ser pego numa
mentira naqueles tempos primitivos eram graves, possivelmente culminando
em morte. Em tal ambiente, as pessoas nao mentiam com muita frequéncia por
causa das graves consequéncias que poderiam advir. E as chances de ser pego
eram altas devido a falta de privacidade. Ao que parece, nosso passado
evolutivo nos ensinou que nio precisamos nos esfor¢ar demais para pegar um
mentiroso, pois o fato seria “fisicamente descoberto”, e que as pessoas nao
mentem com muita frequéncia por causa das graves consequéncias desse ato.
Talvez tenha nos ensinado também que, quando realmente mentimos,

precisamos mentir muito bem.

No século XXI, vivemos em uma sociedade onde a privacidade é, com toda
razdo, fortemente protegida e vigiada. Dessa forma, a oportunidade de
“descobrir” ou testemunhar por acaso um ato de desonestidade é bastante
reduzida. Por exemplo, pense no ndmero exponencialmente crescente de
crimes cibernéticos em que a vitima, seja um individuo, um banco ou uma

institui¢do, ndo tem intera¢do pessoal nem mesmo vé o criminoso. Nao faz



tanto tempo assim, um ladrao de cheques tinha de mostrar o rosto no banco
para sacar o dinheiro, o que dava pelo menos uma oportunidade para que o
roubo fosse detectado pelos funciondrios da instituicio. Até mesmo os
assaltantes de banco pelo menos tinham de ir 4 agéncia que estavam roubando!
Hoje em dia, niimeros de cartio de crédito podem ser roubados e o saldo de
contas bancdrias particulares pode ser transferido para a conta do ladrao
instantaneamente — muitas vezes por meio do /laptop criptografado de algum
jovem ladrao virtual que usa os servios gratuitos da rede Wi-Fi de vdrias
empresas ao redor da cidade, o que o torna irrastredvel. Num esforco para
recuperar parte do dinheiro, se a vitima desse tipo de crime pedir informacoes
sobre as transagdes — onde ocorreram, quem teve acesso a determinada rede
Wi-Fi corporativa etc. —, logo descobrird que todos esses dados estao protegidos
por politicas e leis de privacidade. Obviamente, esses crimes podem ser
investigados pelas autoridades policiais que ttm o poder de exigir essas
informagdes. Nao sou contra a protegio da privacidade (longe disso), mas esses
exemplos demonstram a importincia que a nossa sociedade atribui 2
privacidade pessoal, muito mais do que hd milhares de anos. Parece que as
coisas mudaram bastante desde a época dos nossos ancestrais, que nao
precisaram desenvolver suas habilidades de detec¢ao de mentira em decorréncia

da falta de privacidade.

As consequéncias da mentira nio precisam ser tao graves nem duradouras
quanto hd milhares de anos. Hoje em dia, mentirosos que foram
desmascarados podem facilmente mudar de emprego, trocar de parceiro, trocar
o ntmero de telefone, mudar de endereco e até de nome para evitar as
consequéncias da sua fraude. Até mesmo individuos que cometem crimes
graves (pessoas que usam a mentira como instrumento de trabalho) recebem
um bom apoio da justica e da politica de reabilitacio do século XXI, por meio
de ordens judiciais que muitas vezes proibem a publicacio de seus nomes e
permitem que eles mudem de nome e comecem uma vida nova depois de
serem soltos, livres de quaisquer consequéncias de seus atos anteriores. O

objetivo desses exemplos nio ¢é criticar as politicas de reabilitagao, mas sim



ressaltar que a sociedade atual é mais propicia & mentira; existem mais
oportunidades e menos consequéncias. Agora, mais do que nunca, precisamos
ter boas habilidades de detecgao de mentira. Estd claro que os seres humanos

do século XXI precisam evoluir, e evoluir rapidamente.

Como nos primérdios da humanidade nao se mentia com muita frequéncia
e, quando se mentia, era preciso fazé-lo muito bem, além do que nem sempre
era necessario detectar mentira devido a falta de privacidade, dd para entender
por que hoje em dia achamos que a “corrida armamentista mental” entre
mentir e ser capaz de detectar mentiras estd sendo ganha “naturalmente” pela

mentira. Obrigado, dr. Darwin.

Esse desequilibrio evolutivo pode ser corrigido com a aquisicao de
conhecimentos e habilidades praticas para reforcar o arsenal pessoal de deteccio
de mentira. E isso que vocé est4 fazendo neste exato momento ao ler este livro.
Adquirindo mais conhecimentos teéricos e aplicando esses conhecimentos, as
pessoas conseguem detectar mentiras com um nivel de acerto de até 80%.
Espero que este livro o ajude a se tornar um verdadeiro “Detector de Mentiras

Humano’.

Em suma, em decorréncia do processo evolutivo, existe um desequilibrio
entre a nossa capacidade de mentir e de detectar mentiras. No entanto, a
maioria das pessoas consegue melhorar consideravelmente a capacidade de
detectar mentira adquirindo mais conhecimentos e praticando. Isso lhes d4
uma vantagem mental em relagio aquelas que nio desenvolveram essa
habilidade. No século XXI, conseguir avaliar se as pessoas estao falando ou nao
a verdade representa um trunfo tanto nas relagdes pessoais como profissionais.

Vocé estd no caminho certo.

Embora o objetivo deste livro seja aumentar a sua capacidade de detectar
mentira, eu nao recomendo que vocé mantenha seu “radar antimentira” ligado
o tempo todo. No meu entender, de modo geral as pessoas sao boas e, apesar
de mentirmos com frequéncia, a maioria das nossas mentiras é inofensiva.

Creio que nio ¢é nada sauddvel nem desejdvel duvidar ou suspeitar o tempo



todo de todo mundo. Essa atitude teria dois efeitos adversos — primeiro,
estimularia uma perspectiva mais cética em relagio a vida, reduzindo a
possibilidade de encontrar relacionamentos intimos e baseados na confianca e,
em segundo, comprometeria a qualidade da detecgao de mentira. De acordo
com estudos, um dos principais fatores que impedem os pesquisadores de
identificar fraudes é que eles costumam abordar os suspeitos com a ideia
preconcebida de que estes sao culpados, e que basta encontrar as provas. Isso
faz com que eles ndo consigam fazer uma avaliacio objetiva e deixem de
perceber importantes dicas verbais e nio verbais. Um “detector de mentiras”
mais competente abordaria cada individuo com um ponto de vista puramente
objetivo, avaliando os comportamentos verbais e nao verbais de maneira clara e

calculada em busca de sinais de fraude.

Além disso, acho que quem nio fica o tempo todo tentando identificar
mentiras ficard muito mais atento e obterd resultados muito melhores quando
ligar seu “radar antimentira”. Embora eu nao acredite que vocé precise manter
seu radar permanentemente ligado, este pode ser um instrumento
importantissimo (quando necessdrio), que o ajudard a proteger a si proprio e as
pessoas com as quais vocé se preocupa tanto no dmbito pessoal quanto no

profissional. E preciso apenas saber quando “ligi-lo”.

J4 sabemos que nao somos, por natureza, bons em detectar mentiras;
certamente nao tao bons quanto pensamos. Talvez isso seja compreensivel no
caso do leigo, mas e os membros da sociedade que tém grande interesse em
obter uma alta taxa de detecgio de mentira, como policiais, juizes, advogados e
psiquiatras? Curiosamente, dois estudos independentes e confidveis realizados

com essas categorias especificas revelaram que a taxa de acerto desses

profissionais nio ultrapassava 50%. [-10-] Na verdade, um estudo abrangente
realizado por Kraut e Poe descobriu que os inspetores da alfindega dos Estados

Unidos nao detectavam fraude com mais exatidio do que estudantes

universitdrios. [1L] Isso ¢ bastante alarmante, levando-se em consideracio que

essas sdo as autoridades encarregadas de proteger as fronteiras nacionais e



avaliar todas as pessoas que entram no pais. Ver estudantes universitdrios
substituindo autoridades alfandegdrias na tarefa de controlar as pessoas que

entram no pais nao inspiraria nenhuma confianga, mas, segundo esse estudo,

talvez a eficicia fosse a mesma. [12]

O estudo dos professores Paul Ekman e Maureen O’Sullivan testou agentes
do servigo secreto, operadores de poligrafo, investigadores, juizes, psiquiatras e

estudantes universitdrios e constatou que o desempenho de um desses grupos

superava todos os outros. [13-] A taxa de acerto da maioria dos profissionais
testados foi de 40 e 60%. Como mencionamos anteriormente, essa ¢ a
porcentagem que se espera que uma pessoa tenha “naturalmente”. Entretanto,
a taxa de acerto de mais da metade dos agentes do servico secreto americano

testados foi superior a 70%.

Uma das explicagbes para esses profissionais terem obtido melhor
desempenho do que todos os outros era que eles trabalhavam no servico de
protegao pessoal (guarda-costas), protegendo importantes autoridades do
governo. Nesse trabalho, eles estao sempre esquadrinhando as multidoes para
tentar identificar comportamentos suspeitos que possam representar ameaga
pessoa que estio protegendo. Ao observar constantemente 0 comportamento
alheio e concentrar-se na identificacio de sinais de ameaca, parece que eles
desenvolveram a capacidade de detectar sinais nao verbais de maquinagio.
Resumindo, desenvolveram a capacidade de identificar culpa ou, pelo menos,
um comportamento suspeito por meio de habilidades de observagio. Tive
oportunidade de exercer atividades semelhantes e posso afirmar, por
experiéncia prépria, que depois de passar algum tempo analisando
continuamente as pessoas, hd um aumento perceptivel na capacidade de avaliar

rapidamente a inten¢io de alguém com base no seu comportamento.

A capacidade de avaliar o comportamento nio verbal pode aumentar
sobremaneira a exatidao da detec¢ao de mentira. Estudos demonstraram que as
pessoas que conseguem detectar mentiras com exatiddo baseiam-se em

informagdes diferentes daquelas usadas pelas que nao conseguem ser tio



precisas. A principal diferenca é que as primeiras observam uma combinacio de
dicas verbais e nio verbais para fazer a sua avaliagao, enquanto as segundas dio
maior énfase as informagoes verbais; elas se baseiam no que lhe dizem, para

determinar se alguém estd mentindo. Quem consegue detectar mentira com

exatiddo baseia-se em informacées verbais e observacio. [14]

Existem intimeros livros sobre linguagem corporal, alguns escritos por
professores universitdrios e profissionais altamente qualificados e outros, por
profissionais menos qualificados. Apesar disso, um ponto em comum nesses
livros é que todos eles acreditam que o comportamento nao verbal (o que é
feito) exerce mais influéncia sobre a comunicagio do que o comportamento
verbal (o que é dito). Foram realizados diversos estudos para determinar a
porcentagem de comportamento verbal e nao verbal na comunica¢ao humana.
Em alguns desses estudos, a porcentagem de comunicagio nao verbal chegou a
80%, embora eu ache esse resultado questiondvel. Um resultado mais realista,
que posteriormente foi corroborado por outros estudos, foi encontrado por
Albert Mehrabian em uma extensa pesquisa sobre linguagem corporal.
Mehrabian descobriu que 55% da comunicagio era nao verbal (como o corpo

se movimentava); 38% era vocal (como as palavras eram ditas) e apenas 7% era

puramente verbal (o que era dito). [15] Com base nessa e em outras pesquisas,
parece claro que, numa comunicagido, ndés nos baseamos mais no
comportamento nio verbal (55%) do que no comportamento verbal (45%).

Serd que o mesmo se aplica a detecgao da mentira?

Como mencionado anteriormente, os funciondrios do servico secreto
americano foram os que obtiveram a maior taxa de acerto na detecgio da
mentira, ¢ uma das razoes desse bom desempenho foi sua grande prdtica na
interpretagio do comportamento nao verbal. Um estudo que comparou
portadores de afasia com individuos normais sadios reforgou esse conceito.
Afasia é um quadro causado por lesio no hemisfério esquerdo do cérebro que
leva & perda total ou parcial da capacidade de compreensio da linguagem

escrita ou falada. Esse estudo comparou o grupo afdsico, que nao entende o



significado das palavras numa frase e, portanto, tem de se basear apenas no tom
de voz e no comportamento nio verbal, com um grupo que tinha as fungées

cerebrais normais.

O grupo normal, obviamente, ouvia o que era dito e como era dito e
também observava o comportamento nio verbal. O grupo afédsico s6 conseguia
se basear nos dois tltimos, pois simplesmente nio conseguia entender o que era

dito. Para surpresa dos pesquisadores, o desempenho do grupo afisico foi

significativamente melhor do que o do outro grupo. [16] Para identificar quem
estava mentindo, os individuos afdsicos baseavam-se claramente no
comportamento da pessoa e na maneira como ela pronunciava as palavras. Isso
elimina qualquer davida de que, embora as palavras ditas logicamente sejam
importantes, elas nao sio tdo importantes quanto a forma como sio ditas, nem

quanto a observa¢io do comportamento nio verbal de quem fala.

Talvez isso também explique o desempenho mediocre dos juizes no teste
mencionado. Num julgamento, as evidéncias baseiam-se em provas como
fotografia, declaragoes escritas, reconstituicbes de cenas de crime e o
testemunho oral de pessoas que juram dizer a verdade. Além disso, de uma
perspectiva probatéria, o tribunal estd interessado principalmente no que é
dito, e no na maneira como ¢ dito. A maneira como algo ¢ dito nio constitui
evidéncia, tampouco o comportamento nio verbal do depoente, embora isso
possa prejudicar sua credibilidade caso ele pareca culpado aos olhos do juari (e
do juiz) durante o testemunho. Portanto, talvez seja compreensivel o fato de os
juizes prestarem atencio especial as provas produzidas diante deles e também
ao que ¢ dito diante deles, e nio na maneira como algo ¢ dito ou no
comportamento nio verbal de quem fala. Seja qual for a opiniao pessoal de um
juiz sobre uma testemunha ou um réu, profissionalmente os juizes fazem a sua
avaliacdo com base nos fatos. Assim sendo, eles nio tém experiéncia em avaliar
se alguém estd dizendo a verdade com base no comportamento nao verbal. Isso
explica por que os juizes nio se sairam tao bem no teste como a maioria

esperava; o desempenho desse grupo foi mais ou menos o mesmo dos leigos.



Vimos que, sem treinamento especifico, cidadaos e profissionais comuns
nio sio muito bons em detectar mentira. No entanto, hd um pequeno grupo
da nossa comunidade que constitui uma excegao a regra — o de individuos que

tém um talento natural para detectar mentiras.

Eles representam um grupo muito pequeno que consegue detectar mentiras
com alto grau de exatidao. Como j4 dissemos, um individuo comum consegue
obter uma taxa de acerto de aproximadamente 50%. Com treinamento e
préitica, essa porcentagem pode subir para cerca de 80%. J4 a taxa de acerto
daqueles que tém um talento natural para detectar mentiras é de 80% ou mais

sem nenhum tipo de treinamento. Esses individuos sao rarissimos, apenas dois

em cada mil pessoas. [ 1Z] Em um extenso estudo, o dr. O’Sullivan descobriu
que esse grupo era composto igualmente por homens e mulheres com vérios
niveis de escolaridade. Isso ¢ encorajador, pois nido importa se vocé é homem

ou mulher, se tem alta ou baixa escolaridade, vocé poderd se tornar um bom

“detector de mentiras”. [18]

Diversas teorias tentam explicar por que esses individuos tém esse grau
naturalmente elevado de exatiddo. Segundo uma delas, eles foram criados em
familias desestruturadas ou violentas e desenvolveram uma grande capacidade
de identificar ameagas por meio de comunicagio nio verbal; outra teoria afirma
que essa habilidade foi desenvolvida durante a infincia por meio do estudo
sistemdtico de rostos e reagdes das pessoas por uma motivagao natural ou por
algum tipo de interesse, como desenhar retratos. Nao importa como essa
aptiddo foi adquirida, um ponto em comum na maioria dos estudos é que a
capacidade de detecgio de mentira desses individuos baseia-se, sobretudo, em
dicas nao verbais, em geral faciais. Ao que parece, esse seleto grupo tem uma
capacidade altamente desenvolvida de detectar microexpressoes e outros sinais
bastante sutis que passam despercebidos por nds, meros mortais.
Microexpressoes sao expressoes faciais extremamente breves (1/25 de segundo)
que demonstram uma emogao. Essas microexpressoes serao analisadas de forma

mais detalhada no préximo capitulo, na pagina 114.



Nio existem provas conclusivas de que os individuos que tém o dom de
detectar mentiras tenham nascido com essa capacidade, e nio aprendido e
desenvolvido suas habilidades ao longo do tempo. O dr. O’Sullivan descobriu

que eles sio motivados. Eles querem acertar e praticam essa habilidade

constantemente, como os atletas. [12] Isso deve servir como estimulo, pois
confirma a teoria de que conhecimento e prdtica realmente aumentam a

capacidade de detectar mentiras.

Se vocé j4 tem um talento natural para detectar mentiras, este livro nao lhe
serd de grande valia. Porém, se vocé quiser adquirir essa habilidade, estudo e
prética intensivos o colocardo no rumo certo. Esse dom ¢ rarissimo. No
entanto, tenho certeza de que todos os meus professores enquadravam-se nessa
categoria, pois eles simplesmente pareciam saber quando eu fazia alguma coisa
errada. Eles descobriam tudo o que eu fazia, 0 que me parecia bastante injusto
na época! Se vocé tem a infelicidade de ter um filho com esse dom,
provavelmente pode parar de contar historinhas de Papai Noel e Coelhinho da
Piscoa; embora talvez queira pedir a ajuda deles no seu préximo jogo de

poquer!



Mentira em beneficio de outros: bem-intencionada — “Essa roupa me deixa muito

bunduda?".



Mentira em beneficio préprio: para evitar constrangimento — “Minha festa de

aniversario esta o maximo. Todo mundo veio."



Mentira em beneficio préprio: para causar boa impressdo — “Meu outro carro é um

Lamborghini.”



.
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Mentira em beneficio préprio: para obter vantagem — “Sim, tenho muita experiéncia

nesse setor.”



RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS

Obviamente, somos muito melhores em contar mentiras do que em detecta-
las. Sem treinamento especifico, a taxa de deteccdo de mentira da maioria
das pessoas, inclusive daquelas que trabalham em 4reas em que essa

habilidade é importantissima, gira em torno de 50%.

Com conhecimento especifico (fornecido por este livro) e pratica (essa fica

por sua conta), essa porcentagem pode chegar a 80%.

Quanto mais vocé usar o seu “radar antimentira”, mais aperfeicoara a sua
capacidade. Entretanto, vocé ndo quer que ele fique ligado o tempo todo -
se souber quando deve ligd-lo, ficard mais atento quando realmente usar

essas habilidades.

Algumas pessoas tém um talento natural para detectar mentiras, sem
treinamento especifico. Essas pessoas conseguem obter uma taxa de acerto

de pelo menos 80%.

A maioria das pessoas acredita que consegue dizer se 0 marido, a esposa,
o filho ou o amigo intimo estd mentindo. Geralmente isso ndo é verdade,
devido a dois fatores principais: excesso de confianca (conhecemos bem
aquela pessoa e, portanto, seremos capazes de identificar sinais reveladores)
e proximidade (os seres humanos costumam acreditar nas pessoas com as
quais eles ttm um vinculo afetivo). Esses dois fatores levam a perda de
objetividade, o que impede que a pessoa perceba sinais claros que, de outra

forma, ela perceberia.

Estudos demonstraram que 55% da comunicagdo é ndo verbal (como o
corpo se movimenta/reage); 38% é vocal (como as palavras sdo ditas) e
apenas 7% é puramente verbal (as palavras ditas). Embora as palavras ditas

ndo possam ser totalmente ignoradas na deteccdo da mentira, a maneira




como elas sdo ditas e a forma como o corpo da pessoa se movimenta/reage

durante a comunicagdo € muito mais importante.

Ndo podemos nos basear apenas naquilo que é dito. Pessoas com boa
capacidade de detectar mentiras baseiam-se no que lhes dizem e no que

observam.




Segunda Parte

Como Detectar Mentiras

AN,




Se vocé terminou de ler a Primeira Parte deste livro, j4 tem uma boa
compreensio da natureza e motivacio da mentira. Na Segunda Parte, vai
adquirir um pouco mais de conhecimentos tedricos, antes de passar para os

aspectos préticos da detec¢ao de mentira — a parte divertida!

Se vocé pulou a Primeira Parte e estid comegando a leitura agora, a Segunda
Parte apresentard um pouco de teoria bem bdsica, porém essencial, antes de
entrar nos aspectos puramente praticos. Na Primeira Parte, dissemos que vocé
precisa ser capaz de avaliar rapidamente se a pessoa que estd lhe dando uma
informagio tem alguma motivagao para mentir. Se tiver, vocé precisa ligar seu
“radar antimentira” e comegar a procurar os sinais verbais (o que a pessoa diz e

como diz) e nao verbais (o que a pessoa faz, como ela age).

Se vocé é impaciente (como eu), tente resistir a tentagio de ir diretamente
para a se¢ao Sinais de Mentira, na Segunda Parte, pois a teoria apresentada antes
dessa secio aumentard sobremaneira a sua capacidade de se tornar um

verdadeiro detector de mentiras.



RESPOSTAS A MENTIRA

Depois que alguém conta uma mentira, ocorre uma série de respostas. Algumas
dessas respostas sio nervosas e automdticas, enquanto outras sio iniciadas
conscientemente pela pessoa que mente para encobrir a farsa. Se vocé
compreender essas respostas, poderd identificar os sinais que uma pessoa exibe

consciente ou inconscientemente ao mentir.
De maneira geral, apds uma mentira existem trés fases de resposta:

« Fase 1: Resposta emocional.
« Fase 2: Resposta do Sistema Nervoso Simpatico.

« Fase 3: Resposta cognitiva — uma contramedida.

FASE 1: RESPOSTA EMOCIONAL

Quando uma pessoa conta uma mentira, ela entra na fase de Resposta
Emocional; a percep¢io do que acabou de fazer. Se a mentira for irrelevante, se
ela j4 tiver contado essa mentira diversas vezes impunemente ou for uma
grande mentirosa, haverd apenas uma discreta Resposta Emocional.
Consequentemente, as duas respostas seguintes (fases 2 e 3) também serao
bastante discretas. Nesse caso, é dificil, mas nao impossivel, detectar a mentira.
Entretanto, quando uma pessoa conta uma tremenda mentira, uma mentira
que ela ainda nio contou ou que lhe acarretard grandes consequéncias se for
descoberta, o grau de Resposta Emocional serd significativo. Quando percebe o

que acabou de fazer e as possiveis consequéncias desse ato, ela manifesta



sentimento de culpa, medo, estresse e, as vezes, agitagdo. Nesse caso, o

mentiroso passa rapidamente para a fase dois.

FASE 2: RESPOSTA DO SISTEMA NERVOSO
SIMPATICO

Resposta do Sistema Nervoso Simpdtico, como o nome indica, é a rea¢ao do
sistema nervoso a fase de Resposta Emocional. Se o mentiroso estiver sentindo
culpa, medo, estresse ou nervosismo em consequéncia da mentira que acabou
de contar, seu sistema nervoso reagird de acordo com seu instinto natural de
“luta ou fuga’. Instintivamente, o organismo dele libera adrenalina, que se
manifestard de algumas maneiras, as vezes chamadas de “dicas de mentira” ou
“sinais de mentira’, que podem ser observadas pelo “Detector de Mentiras
Humano”. Alguns exemplos claros sao tamborilamento dos dedos, inquieta¢io,
fala muito rdpida e movimentos rdpidos dos olhos. Se o mentiroso entrar nessa

fase, vocé deve focd-lo muito bem na tela do seu “radar antimentira”.

FASE 3: RESPOSTA COGNITIVA - UMA
CONTRAMEDIDA

Resposta cognitiva é o reconhecimento, pelo mentiroso, da Resposta do
Sistema Nervoso Simpdtico. Trata-se de uma contramedida mental e fisica
destinada a disfarcar os sinais que ele acha que vao denuncid-lo. Por exemplo,
quando percebe que estd irrequieto ou com as maos trémulas, o mentiroso
tenta exercer algum controle sobre esses sinais, disfarcando-os. Ele pode fazer
isso segurando uma canela ou escondendo as maos nos bolsos ou sob a mesa.
Essas sao contramedidas rudimentares que devem fazer disparar o seu “radar

antimentira’.

O mentiroso geralmente tem consciéncia dos sinais mais ébvios e tenta
controld-los. Porém, o seu poder de controlar esses sinais ¢ limitado por sua
capacidade cognitiva de monitorar as mudangas que ocorrem no préprio

comportamento. Alguns sinais de mentira sao mais facilmente controlados e



monitorados que outros. Por exemplo, a inquietagio pode ser facilmente
monitorada e controlada pelo mentiroso numa tentativa de ocultar esse sinal.
Mas existem outros sinais de mentira muito dificeis de serem monitorados,

como dilatagio da pupila, aumento da frequéncia respiratéria e voz trémula.

A razdo disso é que existem diversos canais nervosos de comportamento no
corpo humano, que conduzem informagées para dentro e para fora do cérebro.
Um canal com grande capacidade de enviar e receber informagoes facilita o
controle e monitoramento desse comportamento em particular por parte do
mentiroso. Esse é um canal bastante condutor, através do qual as informagoes
que entram e saem do cérebro fluem livremente e com rapidez, dando um bom
feedback ao mentiroso e permitindo que ele tenha um grau considerdvel de
controle sobre esse sinal de mentira. Por exemplo, movimentar os dedos é um
comportamento bastante comum no cotidiano e, consequentemente, um canal
treinado (e, portanto, altamente condutor) que permite aos mentirosos um alto
grau de controle; por esse motivo, os mentirosos escondem as maos, seguram a
mesa ou uma caneta para esconder esse sinal. Em suma, os mentirosos
percebem que seu comportamento mudou e que comegaram a movimentar os
dedos com mais rapidez do que o fariam normalmente, e sua Resposta
Cognitiva consiste em diminuir ou ocultar esses movimentos, as vezes

segurando a mesa ou os bragos da cadeira.

O grau de “condutibilidade” dos canais nervosos de comportamento varia.
No outro extremo do espectro do exemplo anterior estao os canais com pouca
ou nenhuma condutividade, que fornecem pouco feedback e nao permitem que
a pessoa consiga disfarcar as mudancgas que ocorrem em seu comportamento
depois de contar uma mentira. Por exemplo, um dos sinais de que alguém estd
mentindo ¢ o aumento do tamanho da pupila (dilatagio da pupila). Nem
sempre as pessoas tentam controlar o tamanho da pupila, se é que tentam, pois
esse ¢ um canal muito pouco praticado, que nao tem condutividade e nao
permite muito controle. Portanto, embora nem sempre seja pritico (a menos

que seja registrado em video), esse é um dos bons sinais que se deve procurar



para verificar se alguém estd mentindo, uma vez que é praticamente impossivel

que o mentiroso consiga escondé-lo.

Resumindo, os canais nervosos que fornecem um rdpido fluxo de
informagdes permitem que os mentirosos controlem a “dica de mentira’ com
mais facilidade, enquanto os canais com menor condutividade os impedem de
monitorar com precisdo as mudangas que ocorrem no seu comportamento

quando eles contam uma mentira.

Como um “Detector de Mentiras Humano”, vocé nio deve menosprezar os
sinais de canais altamente condutores como os dedos, as maos e a velocidade e
qualidade da fala, mas deve se concentrar principalmente nas dreas de menor
condutividade, como os membros inferiores do corpo, os movimentos oculares
e as microexpressoes. (Estas ultimas serdo explicadas em mais detalhes na

pagina 114.)

A razao de manter um monitoramento constante, em vez de menosprezar os
sinais de mentira de um canal altamente condutor (como o movimento dos
dedos), é que, qualquer que seja a eficicia e condutibilidade desses canais, nas
circunstincias certas o mentiroso também poder3 ter dificuldade de monitord-
los. Isso porque ele tenta monitorar todos os canais e controlar todos os sinais
possiveis de mentira, a0 mesmo tempo que procura manter uma CONversagao
légica e convincente. Isso provoca um grande aumento da carga cognitiva no
cérebro (sobrecarga mental), podendo acarretar uma perda de controle por
parte do mentiroso, que pode ver um sinal de mentira, que em outras
circunstincias seria facilmente controlado, “escapar” e se tornar visivel. Isso
ocorre porque o ser humano tem apenas certo grau de poder sobre a mente e s6

conseguce executar um pequeno namero de tarefas a0 mesmo tempo.

Podemos pensar nisso em termos monetdrios. Imagine que os seres humanos
tém uma capacidade cerebral equivalente a $100,00 em qualquer dado
momento. O mentiroso precisa gastar esse dinheiro de maneira bastante

criteriosa para nio ser detectado. Por exemplo:



« $5,00 sdo gastos em coisas de rotina que ndo estdo relacionadas com a
mentira, como reacdo a ruidos, sede e temperatura corporal.

« $5,00 podem ser gastos para garantir que ele ndo pisque demais.

« $10,00 podem ser gastos no controle das maos e dos bragos.

« $10,00 podem ser gastos no controle dos membros inferiores.

« $10,00 podem ser gastos para garantir que ele olhe nos olhos do acusador com
sinceridade.

« $10,00 podem ser gastos no controle da velocidade da fala e na maneira que
ele pronuncia as palavras.

« $10,00 podem ser gastos em pensamentos estressantes associados as
consequéncias que ele enfrentara se sua mentira for descoberta.

« $40,00 precisam ser gastos no processamento das informagdes recebidas e na
formulagdo de uma resposta falsa verossimil para esconder a mentira.
TOTAL = $100,00

Esses valores variam dependendo das circunstincias e do individuo envolvidos.
O exemplo acima ressalta que a pessoa estd usando 100% da sua concentragio.
Se, para ocultar uma mentira, ela tiver de responder a virias perguntas,
lembrar-se de mentiras anteriores e ficar o tempo todo inventando novas
informagdes que sejam coerentes com falsas informagoes prévias, terd de
acrescentar $40,00. Considerando-se que s6 temos o equivalente a $100,00 de
concentragio, o dinheiro precisard ser transferido de algum outro lugar, e isso

se dard em detrimento de outro canal.

Por exemplo, alguém faz uma pergunta particularmente dificil a um
mentiroso, uma pergunta muito dificil de responder rdpido com naturalidade,
e os $40,00 de concentragio nao sao suficientes. O mentiroso, entio, olha para
baixo e focaliza um objeto a fim de ganhar um pouco de tempo para pensar
antes de responder a pergunta. O que realmente aconteceu é que o mentiroso
atingiu uma sobrecarga cognitiva, a parcela de $40,00 estd “zerada’. Ele precisa
equilibrar as contas transferindo $10,00 da parcela “garantir que ele olhe nos

olhos do acusador com sinceridade”, de modo que sobre um pouco de dinheiro



para formular uma resposta verbal apropriada. Isso revela duas coisas para
quem estd tentando detectar uma mentira: primeiro, que a pessoa deixou de
manter um contato visual sincero (um “sinal de mentira”) e, segundo, que ela
fez uma pausa significativa antes de responder a pergunta (outro “sinal de
mentira’). Quem diz a verdade e nio precisa monitorar os vdrios canais pode
chegar a ter $80,00 de concentragio disponiveis para processar as informagoes
contidas numa pergunta e formular uma resposta apropriada. A resposta de
alguém que diz a verdade parece tranquila e natural, porque nao houve
sobrecarga cognitiva. H4 um equilibrio sauddvel em todas as contas — o que

comprova que falar a verdade pode ser um bom investimento!

Quanto mais alguém mente (ao responder a vdrias perguntas), mais tem de
se concentrar no que estd dizendo — e menos capacidade tem de se monitorar e
se controlar. Se a pessoa concentrar toda a sua aten¢do no monitoramento e
controle das dicas nio verbais, ela nio conseguird ser convincente. Ou a
mentira nio terd sentido légico ou parecerd pouco convincente, pois o

mentiroso atingiu uma sobrecarga mental.

Representagoes de sobrecarga mental sdo vistas com frequéncia em filmes
sobre crimes, em que os detetives fazem uma série de perguntas dificeis para o
suspeito, uma atrds da outra. Isso aumenta a pressao de tal maneira que o
suspeito nio consegue continuar a mentir e admite alguns fatos ou confessa o
crime. Embora isso seja ficgao cinematogréfica, o principio do que estd sendo
demonstrado ¢ claro. O suspeito nio consegue responder a vdrias perguntas
rapidamente com naturalidade (pois cada uma delas precisa ser elaborada) e, ao
mesmo tempo, controlar os movimentos corporais para parecer inocente, pois a

carga cognitiva é excessiva. Ele fica “mentalmente falido”.

Quando vocé quiser descobrir se uma pessoa estd mentindo, faca vdrias

<« A . ”' .
perguntas a ela e tente provocar uma “faléncia mental”! Se conseguir, as
informagdes verbais dela serdo ilégicas, sem sentido algum, ou ela exibird sinais
claros de mentira, como ficar inquieta, mudar repentinamente de assunto ou

fazer uma pausa prolongada antes de responder.



RESPOSTAS A MENTIRA

Fase 1. Resposta emocional.
Percep¢io das consequéncias do ato de mentir. O mentiroso manifesta sentimento de culpa, medo,

estresse e, as vezes, agitacao. H4 poucos sinais visuais nessa fase.

Fase 2. Resposta do Sistema Nervoso Simpatico.

O corpo fica no modo de “luta ou fuga”. O sistema nervoso reage ao sentimento de culpa e exibe um
({9} . . » . . .

grupo de “sinais de mentira” — o mentiroso desvia o olhar, comega a balancar uma perna e a tamborilar os

dedos da mio.

Fase 3. Resposta cognitiva.
Uma contramedida destinada a esconder os sinais de mentira. O mentiroso segura a mesa para disfarcar a
inquietagdo, trava os tornozelos na perna da cadeira para deter os movimentos e volta a olhar o

interlocutor nos olhos.









RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS
De maneira geral, apés uma mentira existem trés fases de resposta:

Fase 1. Resposta emocional: percepg¢do, por parte do mentiroso, da falsidade
que acabou de dizer, o que provoca sentimento de culpa, medo, estresse e,
as vezes, agitacdo. O grau do impacto que isso terd sobre ele e seu
comportamento é determinado principalmente pela magnitude das
consequéncias de ser pego numa mentira. Por exemplo, uma mentirinha
boba provoca apenas um pequeno grau de emogdo. Um caso sério, como
infidelidade, crime ou mentira para fechar um contrato de negdcios ou
conseguir um emprego, geralmente produz um aumento perceptivel dessas

emocdes, tornando-as mais faceis de ser detectadas.




Fase 2. Resposta do Sistema Nervoso Simpatico: o impacto do sentimento
de culpa, medo, estresse ou agitacdo sobre o mentiroso, que produz “sinais
de mentira”, como tamborilar os dedos na mesa, ficar inquieto, falar

depressa demais, evitar o contato visual e movimentar os olhos rapidamente.

Fase 3. Resposta cognitiva: uma contramedida usada pelo mentiroso para
ocultar os “sinais de mentira”. Isso é feito mais facilmente por meio de canais
altamente condutores (areas do corpo que o mentiroso controla facilmente,
isto é, as mdos e os olhos). Essas areas ndo devem ser menosprezadas. No
entanto, é mais produtivo concentrar-se em areas de menor controle, como
tamanho da pupila, movimentos da parte inferior do corpo e

microexpressoes.

Sequéncia de respostas a mentira: se a resposta emocional for medo (fase
1) e fizer com que o mentiroso comece a bater o pé de leve (fase 2), ele
tentard esconder o movimento da perna (sob a mesa ou pressionando as

pernas contra a cadeira), para disfarcar a culpa (fase 3).

Mentalmente, s6 temos $100,00. Imagine que os seres humanos tém uma
capacidade cerebral equivalente a $100,00 em qualquer dado momento. O
mentiroso precisa gastar essa quantia com bastante critério para ndo ser
detectado. Se ele investir demais para esconder os sinais de mentira revelados
pelos movimentos corporais, suas respostas ndo fardo nenhum sentido. Por
outro lado, se suas respostas forem sensatas, pode ser que ele ndo tenha
investido o suficiente para esconder os movimentos corporais que denotam
culpa. Se vocé pedir mais esclarecimentos, poderd causar uma “faléncia

mental”, revelando uma série de sinais claros de mentira.




PROCESSO DE DETECCAO DE
MENTIRA

Quase todo mundo tem alguma ideia dos indicios de que alguém possa estar
mentindo; por exemplo, inquietagdo, sudorese e redugio do contato visual.
Embora esses sintomas sejam vdlidos, um nivel de conhecimento apenas bdsico
sobre detecgao de mentira pode levar a conclusoes extremamente imprecisas.
Por exemplo, como ji dissemos, aumento do contato visual também pode ser
sinal de mentira — a pessoa sabe que mentiu e tenta parecer sincera. Portanto, o
conhecimento ou pressuposicio de que menor contato visual é um indicador
infalivel de mentira poderia induzir ao erro. Essa falta de conhecimento preciso
pode levar alguém a suspeitar que pessoas inocentes estejam mentindo e que
mentirosos sejam inocentes. Infelizmente, em relagio ao assunto de detecgao de

mentira, a verdade é que conhecimento superficial pode ser perigoso.

Esse foi um dos motivos que me levaram a escrever este livro. Se as pessoas
estdo interessadas em se tornar um verdadeiro “Detector de Mentiras
Humano”, eu gostaria de lhes dar uma oportunidade de fazer isso com a maior
exatidao possivel. Tenho certeza de que vocé sabe o quanto é desagraddvel ser

acusado de algo que nao se fez. A melhor maneira de evitar que isso aconteca ¢
aplicando um processo rigoroso, porém simples, na hora de detectar mentiras. [

20 ] Eu dividi esse processo em cinco etapas bdsicas para criar o Modelo de

Detec¢ao de Mentira, que pode ser aplicado a todas as situacoes. No final do



livio hd um resumo desse modelo e da sua aplicagio. As cinco etapas do

modelo sdo as seguintes:

1. Motivagdo: A pessoa tem motivacdo para mentir?

2. Faca perguntas de controle: Para estabelecer um padrdo de comportamento.
3. Faca perguntas capciosas: Perguntas que deem margem a mentiras.

4. Indicadores: Existem sinais de mentira que ocorrem em grupo?

5. Verifique novamente: Reavalie.

Aplicando esse processo simples, junto com seu conhecimento dos sinais de
mentira (tratados no préximo capitulo, Sinais de Mentira), vocé estard
avangando a passos largos para se tornar um verdadeiro “Detector de Mentiras

Humano’.

PRIMEIRA ETAPA: MOTIVACAO

Avalie se a pessoa tem motivagio para mentir. Como jd vimos, as motivagoes
s20: evitar constrangimento; causar boa impressio; obter vantagem; e evitar
punigio. Para obter melhores resultados deve-se manter a objetividade;
portanto, ¢ importante lembrar de que, apesar de ter motivagao para mentir — a
pessoa pode estar dizendo a verdade. Mesmo assim, essa é uma etapa
importante, principalmente se vocé identificar a motivagio “para obter

vantagem’ ou “evitar puni¢io’, que pode produzir mentiras danosas.

SEGUNDA ETAPA: FACA PERGUNTAS DE
CONTROLE - ESTABELECA UM PADRAO DE
COMPORTAMENTO

Além de nio ser uma ciéncia exata, a deteccao de mentira é dificil de obter com
alto grau de exatidao devido as indmeras variagbes no comportamento
humano. Por exemplo, um dos aspectos mais comuns que indicam que alguém
estd mentindo é a sua incapacidade de olhar nos olhos do interlocutor. Isso

pode ser verdade. Entretanto, em algumas culturas os mentirosos fazem mais



contato visual “naturalmente”. Além disso, o fato de alguém olhar nos olhos do
interlocutor ndo indica necessariamente inocéncia. Como ji dissemos, essa
poderia ser uma contramedida deliberada e adotada tnica e exclusivamente
com o intuito de passar a impressao de inocéncia. Para piorar a situago, evitar
contato visual também é um comportamento normal em alguns tragos de
personalidade, como, por exemplo, timidez, nervosismo ou inseguranga. Além
do mais, a prépria circunstincia pode fazer com que alguém evite contato
visual, como nos casos em que existe uma disparidade significativa no grau de
autoridade entre duas pessoas, como um professor e uma crianga pequena.
Nesse caso, nao importa se a crianga é inocente ou nao, criangas pequenas tém

dificuldade de olhar nos olhos do professor.

Entdo, serd que precisamos entender todos os tragos de personalidade e
todas as reagbes culturais esperadas em todas as situacdes para detectar
mentiras? De maneira alguma; hd um modo muito mais simples e mais preciso.
Quando vocé liga o seu “radar antimentira” para ver se alguém estd mentindo,
a primeira coisa que tem de fazer é estabelecer um padriao de comportamento.
Para isso, precisa observar as respostas verbais e ndo verbais as perguntas que a
pessoa responde com sinceridade. Em outras palavras, precisa fazer perguntas
cujas respostas vocé ja sabe ou sabe que serdo respondidas com a verdade. Essas

sa0 Perguntas de Controle.

Enquanto a pessoa estd respondendo a essas Perguntas de Controle com
franqueza, vocé observa virios de seus comportamentos. Em seguida, conduz a
conversa para uma drea na qual vocé acha que ela poderd mentir e observa
novamente as caracteristicas comportamentais. Depois disso, compara o
comportamento verbal e nao verbal das respostas que vocé acha que foram
sinceras com o das respostas que vocé acha que nio foram sinceras. Se vocé
observar mudan¢as em qualquer um dos sinais de mentira (que serdo
analisados detalhadamente mais adiante), terd condicbes de identificar se a
pessoa estd mentindo; ou certamente saberd que essa é uma drea que requer

uma maior sondagem.



Os operadores de poligrafo usam a técnica de Perguntas de Controle ha
muitos anos. O poligrafo, ou detector de mentiras, é conectado fisicamente a
pessoa que estd sendo interrogada para monitorar atividades fisiolégicas como
frequéncia cardiaca, padrio respiratério e resposta galvanica da pele, que ¢é a
atividade da glindula sudoripara. O poligrafo monitora com eficicia a resposta
de “luta ou fuga” as perguntas. O operador faz Perguntas de Controle; aquelas
cujas respostas ele jd sabe, como nome, sexo e endereco. Enquanto isso, observa
os grificos do equipamento que estdo registrando as reagdes fisioldgicas. Em
seguida, faz perguntas diretas sobre uma atividade suspeita e observa se houve
alguma alteragao nas respostas fisioldgicas registradas pelo poligrafo. Se houver
um contraste significativo entre as respostas as perguntas sabidamente corretas
e as respostas que se suspeita serem mentira, o operador concluird que a pessoa

estd mentindo.

Eu nio acredito que um poligrafo seja um detector de mentiras altamente
preciso, e existem algumas tdticas bastante simples que podem ser usadas para
“dribld-lo”. Porém, o processo adotado durante o exame do poligrafo ¢ vilido,
processo esse que deverfamos reproduzir como detectores de mentira humanos.
O primeiro passo nesse processo consiste em estabelecer um padrio de
comportamento (com base nas Perguntas de Controle) e comparar essas

respostas com as respostas as perguntas que se suspeita serem mentirosas.

Para estabelecer um padrio de comportamento, vocé sé precisa fazer
perguntas cujas respostas jd sabe, ou as quais a pessoa, por uma questao de
légica, responderia com a verdade. Enquanto faz isso, vocé observa os sinais de
mentira, como desviar o olhar, piscar com maior frequéncia e movimentar as
maos. Vale realmente a pena estabelecer um sélido padrio de comportamento;
desse modo, quando vocé fizer perguntas as quais suspeita que a pessoa podera
responder com uma mentira, uma mudan¢a de comportamento ficard bastante

clara. Portanto, é melhor fazer perguntas e observar sem pressa.

Perguntas Sutis de Controle que se encaixam naturalmente numa conversa

sao as melhores, para que a pessoa nio perceba que se trata de um teste. Por



exemplo: “Vocé ainda mora em Johnsonville?” ou “Vocé ainda tem aquele
Toyota branco?” (quando vocé conhece a pessoa). Recomendo também que
peca para ela se lembrar de situagoes nas quais vocé estava presente, para que
possa julgar a exatidao da resposta. Por exemplo: “Lembra-se quando fomos
aquele bar? Foi 14 que vocé conheceu Mike?” ou “Jenny, lembra-se da festa de
despedida do Robert no escritério? Vocé se lembra onde comprou o bolo?”.
Essa é a pergunta ideal se a “Jenny” tiver sido a responsdvel pelo bolo, pois ela
se lembrard perfeitamente. Como mencionado na secio Movimentos Oculares,
da pdgina 87, os olhos podem indicar se as pessoas estao se lembrando de um
acontecimento ou inventando uma histéria. Dessa forma, uma pergunta dessas
fard com que ela se lembre com exatidio do que ocorreu, e vocé poderd

observar os movimentos oculares dela.

-

E melhor treinar fazer Perguntas de Controle em determinadas ocasioes,
como, por exemplo, durante uma reunido, uma festa ou almogo de negdcios.
Desse modo, haverd uma coeréncia entre o estado de espirito da pessoa e suas
respostas, sejam elas sinceras ou nao. Nao é muito confidvel fazer Perguntas de
Controle ao longo de vérios dias, pois o estado de espirito e a meméria das
pessoas, bem como os elementos externos de distragao, podem mudar. Nao ¢
necessario fazer todas as Perguntas de Controle uma seguida da outra — apenas
no mesmo ambiente em que vocé se propde a fazer as Perguntas Capciosas —

para que possa estabelecer um contraste confidvel.

Sempre aconselho as pessoas a serem pacientes e nio terem pressa para
estabelecer um padrio de comportamento, pois essa etapa é importantissima
para poder detectar mentira com exatidao e um bom investimento do seu
tempo — pois fard com que vocé perceba muito mais claramente os sinais de

mentira.

TERCEIRA ETAPA: FACA PERGUNTAS CAPCIOSAS -
PERGUNTAS QUE DEEM MARGEM A MENTIRAS



Depois de observar as respostas dadas a vérias Perguntas de Controle, estd na
hora de passar para o que interessa! Para identificar um mentiroso, primeiro é
preciso dar oportunidade para a mentira, ou seja, vocé precisa fazer perguntas
que deem 2 pessoa a chance de responder com sinceridade ou mentir — a
escolha é dela. Um verdadeiro “Detector de Mentiras” tem de ficar & vontade

para fazer perguntas com naturalidade, como num bate-papo normal.

Se a pessoa desconfiar que vocé estd fazendo perguntas com o intuito de
identificar uma mentira, ela conseguird adotar um tipo de contramedida para
tentar esconder a prépria culpa, como olhar diretamente nos seus olhos. Vocé
nao vai querer dar chance para que ela arme suas defesas, portanto é melhor
fazer perguntas com naturalidade durante a conversa. As vezes isso nio ¢
possivel ou desejdvel, e vocé poderd, depois de estabelecer um paridmetro
confidvel, decidir fazer perguntas bastante diretas ou questionar a pessoa

abertamente.

Quando questionar alguém, saiba que, mesmo que essa pessoa seja inocente,
ela apresentard uma mudanca de comportamento diante da sua atitude, e que
talvez isso nio seja indicagio de culpa. Ela sé estd sendo defensiva ou hostil
porque sua integridade estd sendo questionada. Dessa forma, quando suspeitar
que alguém estd mentindo, a melhor coisa é fazer perguntas sutis enquanto
continua a procurar sinais de fraude. Entretanto, se vocé decidir questionar a
pessoa, saiba que o fato de ocorrer alguma mudanga no comportamento dela
pode nio ser consequéncia de culpa. Levando isso em consideragio, se vocé
estabeleceu um padrio confidvel de comportamento e observou sinais
relevantes de mentira, ainda serd capaz de identificar a diferenga entre uma

pessoa defensiva e uma culpada.

Na minha opinido, uma estratégia inteligente depois de descobrir que
alguém estd mentindo é nao deixar que a pessoa saiba que vocé percebeu isso.
Essa estratégia evitard que o mentiroso modifique seu comportamento da

préxima vez que vocés se falarem — que use contramedidas, pois ele achard que



pode mentir para vocé a vontade. Saber identificar quando alguém estd

mentindo poderd lhe dar uma vantagem mental ou maior prote¢ao no futuro.

QUARTA ETAPA: INDICADORES - EXISTEM SINAIS
DE MENTIRA QUE OCORREM EM GRUPO?

Como existem intimeras circunstincias e os tragos de personalidade variam de
pessoa para pessoa, nio existe um sinal de mentira isolado no qual possamos
nos basear para descobrir se alguém mentiu. Para ser um verdadeiro “Detector
de Mentiras Humano” é melhor procurar “grupos” de sinais de mentira, e nao
um Unico sinal. Confiar em um dnico sinal pode produzir um resultado
indesejdvel. Por exemplo, eu disse que dilatacio da pupila pode ser sinal de
mentira. No entanto, vérios fatores podem causar dilatagio da pupila, até
mesmo sensacdo de prazer e sentimento de atracdo. Seria lamentdvel se uma
leitora deste livro decidisse que a dilatagdo da pupila, por si s6, diz tudo.
Imagine se o marido dela chegasse em casa com uma garrafa de vinho na mao,
planejando uma noite romantica, e dissesse “Eu te amo” (exibindo pupilas

dilatadas) e fosse acusado de mentiroso? L4 se foi a noite romAntica!

E muito mais seguro procurar um grupo de sinais em rdpida sucessao. Se

isso ocorrer em resposta a uma pergunta, ligue o seu “radar antimentira”.

QUINTA ETAPA: VERIFIQUE NOVAMENTE
REAVALIE

Depois de ter estabelecido um padrao confidvel de comportamento, ter feito
Perguntas Capciosas sobre a atividade suspeita e observado um grupo de sinais,
estd na hora de passar para a fase de reavaliagio. O objetivo dessa fase ¢é
confirmar o “grupo de sinais” que vocé observou. Para isso, vocé precisa fazer
mais algumas Perguntas de Controle e, depois, a mesma Pergunta Capciosa que
desencadeou o grupo de sinais observado, ou outra bastante semelhante. A
melhor maneira de fazer isso é reformulando a Pergunta Capciosa inicial e

refazendo-a da maneira mais natural possivel. Quando fizer isso, procure



novamente os sinais de mentira que nao estavam presentes durante as
Perguntas de Controle. Nessa altura, vocé estd tentando obter a mesma
resposta, ou uma resposta semelhante, para uma pergunta bastante parecida.
Por exemplo, depois de fazer a Pergunta Capciosa inicial vocé observou que a
pessoa imediatamente desviou o olhar e mudou o tom de voz. Ao reformular a
pergunta, preste muita atengao no olhar e no tom de voz dela para ver se
observa essas mudangas novamente. Se observar, é altamente provdvel que ela
esteja mentindo. Talvez vocé queira também observar outros sinais de mentira
para maior confirmagio, como microexpressoes e omissao de informacio (que

serdo explicadas em mais detalhes nas pdginas 114 e 145).

Situaciao hipotética: depois das Perguntas de Controle, vocé faz a seguinte
pergunta ao vendedor: “Esse é o menor preco que vocé pode fazer nesse
carro?”. Ele comeca a piscar com mais frequéncia, esfrega o nariz e responde:
“Sim, esse é o menor preco que posso fazer’. Em seguida, vocé faz outras
perguntas sobre o carro. Podem ser perguntas do tipo controle, que o vendedor
responderd sinceramente. Por exemplo, vocé lhe pergunta: “Esse modelo vem
com teto solar?” e “Quantos quildmetros ele faz por litro de combustivel?”,
enquanto observa a frequéncia com que ele pisca e esfrega o nariz. Depois de
fazer mais algumas perguntas gerais, vocé faz a Pergunta Capciosa: “Entao, o
menor prego que vocé pode fazer é $35 mil? Achei que vocé poderia fazer um
preco melhor”. Se o vendedor cogar o nariz outra vez e comegar a piscar com
maior frequéncia, é muito provével que esteja mentindo. Seu préximo passo
serd dar a entender que vai pesquisar em outra concessiondria ou que gostaria
de falar com o gerente para ver se consegue fechar por um pre¢o menor — pois

vocé acha que é possivel!

A reavaliacao é uma boa medida de seguranga para que vocé possa verificar
se o grupo de sinais observado inicialmente serd reproduzido de modo
semelhante apés a frase reformulada. Isso aumentard a margem de acerto e
minimizard a chance de coincidéncia. Por exemplo, pode ser que quando vocé

fez a Pergunta Capciosa (na situagdo hipotética), o vendedor tenha esfregado o



nariz porque estava cocando e, 20 mesmo tempo, entrou um cisco ou cilio no

olho dele.

Reavaliando e observando a mesma reacdo em duas ocasioes, ambas em
completo contraste com a reagio as respostas as Perguntas de Controle, vocé
conseguird confirmar suas suspeitas. E importante também que vocé seja capaz
de descartar suas suspeitas se nao observar a mesma reagdo — a pessoa pode
estar dizendo a verdade. A melhor maneira de distinguir entre verdade e
mentira é manter a objetividade e abordar cada individuo sem ideia

preconcebida.

Com a prética, vocé serd capaz de realizar esse processo de cinco etapas
diversas vezes ao longo de uma conversa. Vocé poderd repeti-lo quantas vezes

achar necessdrio para confirmar suas suspeitas, ou entdo elimini-las.

DETECCAO DE MENTIRA EM ACAO

Primeira etapa. Motivagio: a pessoa tem motivagio para mentir? Alguns
vendedores tém uma grande motivagio, pois eles recebem comissao sobre as

vendas ou saldrio baseado no desempenho.

Segunda etapa. Faga perguntas de controle (perguntas que a pessoa responderd
com a verdade) e observe aspectos como contato visual, movimentos das mios,
frequéncia do piscar, tom de voz, movimentos corporais etc., para estabelecer

um padrio de comportamento.

O cliente pergunta: “Este aqui estda em promocao?” ou “Este aqui j& vem
com aplicativos?”. Ele j& sabe a resposta e estd procurando os sinais verbais e

ndo verbais associados as respostas sinceras da vendedora.






Terceira e quarta etapas realizadas simultaneamente. Faca perguntas

capciosas; dé oportunidade para a pessoa falar a verdade ou mentir — a opgao é

dela.

Indicadores: Existem sinais de mentira que ocorrem em grupo apds as

Perguntas Capciosas?

Pergunta Capciosa: o cliente pergunta: “Tem outras lojas por aqui que
vendem essa marca?”, e a vendedora responde: “Se alguma outra loja vende

essa marca? Ndo, sé a nossa loja vende essa marca por aqui, com certeza.

Indicadores — o cliente observa uma mudanga do comportamento inicial. Um
grupo de sinais surge quando a vendedora ndo diz a verdade (ela repete a
pergunta, cobre parcialmente a boca, assume uma postura fechada, desvia o

olhar por alguns segundos e frisa bastante a resposta).






Quinta etapa (duas partes). Verifique novamente: reavalie usando Perguntas
de Controle seguidas de Perguntas Capciosas e observe se o grupo de sinais

reaparece.

O cliente faz Perguntas de Controle: “Posso me conectar a Internet sem
fio?" e “D4 para jogar com ele?” A vendedora diz a verdade e exibe o

mesmo comportamento inicial — ndo ha grupo de sinais.









O cliente faz uma Pergunta Capciosa: “Esse é o menor preco que vocé pode
fazer?". E a vendedora responde: “E, é sim, e é um 6timo negécio. Nunca vi
esse produto ser vendido por um pre¢o mais baixo, em nenhuma loja". O
grupo de sinais reaparece — ela toca o nariz, cobre parcialmente a boca,
assume novamente uma postura fechada, desvia o olhar, titubeia e frisa

demais a resposta.



RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS

O Modelo de Deteccao de Mentira é um processo facil de memorizar e que
pode ser aplicado a todas as situagdes. Este resumo ajudara a refrescar sua
memoria. Se quiser informagdes mais detalhadas, leia toda a secdo intitulada

“Processo de Deteccao de Mentira".

Motivacao: a pessoa tem motivagdo para mentir? As motivagbes sdo: evitar
constrangimento; causar boa impressdo; obter vantagem; e evitar punicdo.
Vocé obterd resultados mais precisos se mantiver a objetividade, portanto
ndo parta do principio de que a pessoa estd mentindo — ela pode ter

motivacdo para mentir, mas estar dizendo a verdade.

Faca Perguntas de Controle para estabelecer um padrao inicial:
quando ligar seu “radar antimentira”, observe as respostas verbais e ndo
verbais as Perguntas de Controle - aquelas que a pessoa responde
honestamente. Dessa forma, vocé terd um padrdao de comportamento. Nao
tenha pressa, pois essa etapa criard uma base confidvel para que vocé possa

detectar mudangas no comportamento se a pessoa mentir.

Perguntas Capciosas: para identificar um mentiroso, primeiro é necessario
dar oportunidade para que ele diga uma mentira. Para isso, vocé precisa
fazer uma ou duas Perguntas Capciosas — sutilmente. A melhor forma é fazer
essas perguntas como parte normal da conversa, sem dar chance para que a

pessoa esconda sinais de mentira.

Indicadores: vocé identificou sinais de mentira, com base no padrao de
comportamento que observou ao fazer as Perguntas de Controle? Esses
indicadores apareceram como um grupo de sinais em rapida sucessdao? Se
isso ocorrer em resposta a uma pergunta, mire o seu “radar antimentira”. No

final desta se¢do vocé encontrard uma lista de alguns sinais de mentira.




Verifique novamente: reavalie. Para fazer isso, repita as quatro etapas
mencionadas anteriormente e confirme a presenga do grupo de sinais. Se
vocé identificar um grupo de sinais semelhante aos identificados apés a

Pergunta Capciosa, é provavel que tenha apanhado um mentiroso.

Alguns sinais de mentira: movimentar os dedos, as maos, as pernas e os
pés, ou auséncia de movimento; alterar o padrdo da fala; errar mais a
pronuncia das palavras; limpar a garganta; engolir em seco ou gaguejar
exageradamente; movimentar os olhos de maneira que revele que a pessoa
estd inventando, e ndo se lembrando; fazer menos contato visual ou
aumentar muito esse contato; cogar o nariz; assumir uma postura fechada,
inclinando o corpo para tras e cruzando os bragos para criar uma barreira; por
a mao sobre a boca ou sobre os olhos; piscar com mais frequéncia e, em
seguida, colocar a mdo no rosto; mostrar contradicdo entre “o que é dito” e
“o0 que é transmitido pelos gestos” (fazer que “sim" com a cabeca, mas dizer
“nao"); fingir cansaco, como, por exemplo, simular bocejo. Dar respostas
mais rebuscadas e excessivamente detalhadas; e exibir microexpressoes

conflitantes.




SINAIS DE MENTIRA

Existem muitos sinais ou dicas de mentira que uma pessoa pode exibir ao
mentir. Nesta se¢io, vamos descrever a maior parte dos indicadores
comportamentais de mentira conhecidos e comprovados. Assim, vocé se
concentrard nas dreas certas e aprenderd rapidamente. No entanto, vocé nio
deve se restringir aos sinais apresentados neste livro. Se seguir o modelo de
cinco etapas que apresentamos na segio anterior, poderd descobrir outros
indicadores que se aplicam especificamente a determinada pessoa. Lembre-se, o
que vocé estd procurando é uma mudan¢a de comportamento entre as
Perguntas de Controle e as Perguntas Capciosas. Por exemplo, conhe¢o uma
mulher que leva sempre os éculos consigo, mas que sé usa de vez em quando.
Toda vez que eu lhe fago uma Pergunta Capciosa, ela poe os éculos para
responder. O mais provével é que ela faca isso para colocar uma barreira entre
seus olhos e os meus, numa tentativa de esconder o olhar de culpa. Nao tenho
conhecimento de nenhuma pesquisa académica que confirme esse
comportamento em especial como sinal de mentira. Entretanto, seguindo o
Modelo de Detecgio de Mentira e conhecendo as contramedidas que os
mentirosos podem usar, encontrei um sinal bastante confidvel que se aplica a

essa pessoa em particular.

Para garantir que vocé acerte em suas tentativas iniciais de detectar mentiras,
sugiro que se concentre principalmente nos sinais apresentados a seguir. Porém,

a medida que ficar mais familiarizado com o Modelo de Detecgao de Mentira e



mais atento as mudancas de comportamento, poderd ampliar o seu foco e

tentar identificar sinais de mentira especificos a determinadas pessoas.

Quando comegar a colocar em pritica o seu conhecimento recém-
adquirido, vocé notard que algumas pessoas tém mais tendéncia a “deixar
escapar’ determinado tipo de sinal de mentira. Se vocé nao deixar que os
mentirosos percebam que vocé consegue saber quando eles estao mentindo
(impedindo que se escondam por trds de uma contramedida), eles continuario
a exibir esses sinais e vocé conseguird identificar facilmente suas mentiras em
outras ocasioes. A mulher que mencionei hd pouco ainda pée os 6culos sempre
que mente. Na verdade, eu s6 lhe faria Perguntas Capciosas se soubesse que ela
estd com seus 6culos. Obviamente esse sinal de mentira tem data de validade —

quando ela precisar usar os 6culos o tempo todo!

A maioria das pessoas exibe algum tipo de sinal de mentira quando mente.
Como falamos anteriormente, esses sinais ficam mais visiveis quando hd uma
grande carga cognitiva ou uma grande carga emocional (como graves
consequéncias se a mentira for descoberta, sentimento de culpa, ansiedade ou
agitagdo). Quando alguém diz uma mentira e é questionado mais a fundo,
normalmente precisa inventar um namero cada vez maior de mentiras para
reforgar as anteriores. Isso aumenta a carga emocional e, consequentemente, o
ntimero de sinais exteriores de mentira. E o que acontece com quase todo
mundo. Isso nio se aplica aos mentirosos patolégicos que mentem
continuamente e, muitas vezes, acreditam nas proprias mentiras. Em geral sio
exageros ditos com o objetivo de causar boa impressao ou obter vantagem. Por
exemplo, um mentiroso patolégico pode dizer que é amigo intimo de Mick
Jagger hd muitos anos ou entio que morou na mesma rua ou frequentou a
mesma escola que o presidente Obama, se achar que isso vai melhorar a sua
imagem num grupo social ou profissional. Perigosamente, os mentirosos
patolégicos acreditam nessas mentiras e tém dificuldade de distinguir fato de
ficcao. Por esse motivo, ¢ dificil identificar seus sinais de mentira, pois o

componente emocional estd atenuado ou totalmente ausente.



Os mentirosos patoldgicos sentem pouca emogio quando mentem, ou nao
sentem nenhuma emocio. E eles mentem o tempo todo. Como mentem com
tanta frequéncia, é praticamente impossivel estabelecer um padrio confidvel de
comportamento, pois o préprio padrio se baseard em mentiras. Além disso,
devido a auséncia de emocio, eles nao demonstram os sinais de mentira usuais.
E, como nio tém um motivo particular para mentir, é dificil saber quando se
trata de uma mentira banal, sem importincia, ou de uma mentira séria.
Felizmente, nio existem muitos mentirosos patolégicos na sociedade; mas, se
vocé encontrar um (e vocé o reconhecerd facilmente), ainda assim recomendo a

adogao do Modelo de Detecgao de Mentira de cinco etapas.

Talvez a melhor maneira de lidar com um mentiroso patoldégico seja
estruturar as perguntas de tal maneira que ele sé possa responder “sim” ou

“na0”. Dessa forma, a verdade serd o contrdrio da resposta que ele der!

Outro grupo traigoeiro ¢ o dos que ji contaram a mesma mentira muitas
vezes — os mentirosos ensaiados. Como eles praticaram e ensaiaram a mentira
em vdrias ocasides, a resposta parece mais natural. Isso porque nio hd uma
grande carga cognitiva (uma vez que eles nao estao inventando enquanto
falam), e a carga emocional associada & mentira é menor (pois jd a contaram
varias vezes e ficaram insensibilizados). Curiosamente, estudos demonstraram
que a mentira ensaiada parece mais convincente, mas, quando a pessoa a conta,
ela exibe um nimero maior de sinais nio verbais de mentira. Embora os

mentirosos ensaiados possam parecer mais convincentes, aos olhos do “detector

de mentiras” ele parecerd mais culpado. [2L]

Esta secao apresenta alguns excelentes sinais que o ajudario a identificar
quando alguém estd mentindo. Eu o aconselho a praticar essas técnicas sempre
que possivel. Serd divertido desafiar as pessoas da sua familia a tentar mentir
para vocé. Nesse tipo de exercicio, vocé terd um bom feedback quando errar —
nao se preocupe, eles lhe dirdo. Quando isso acontecer, veja o que fez vocé

pensar que era mentira e aprenda com seu erro. Assim, serd mais dificil



enganar-se da préxima vez. Além disso, desafie-os novamente seguindo o

Modelo de Detec¢ao de Mentira e procure outros sinais de mentira.

Quando identificar um sinal confidvel de mentira de um membro da sua
familia, nao deixe que ele saiba que sinal é esse. Até descobrir, ele nao
conseguird escondé-lo e, portanto, também niao conseguird mentir para vocé.

Serd muito frustrante para ele — divirta-se!

Embora eu nao dé prioridade a um sinal de mentira em particular, creio que
o foco do “Detector de Mentiras” astuto deve ser as dreas das quais as pessoas
nao tém consciéncia ou sobre as quais tém pouco controle. Os sinais de canais
altamente condutores, como movimentos dos dedos e contato visual, nio
podem ser desprezados, mas sao as dreas que os mentirosos nao esperam que
vocé avalie ou sobre as quais eles tém pouco controle que podem lhe dar uma
maior percepgao, como microexpressoes, omissao de informagao e movimentos
dos membros inferiores. Nas préximas se¢oes, falaremos sobre as dreas que lhe
dardo as melhores informacoes para que vocé possa detectar sinais de mentira

com exatidao.

“ESTA NA CARA”

OS OLHOS

Os olhos sao uma fonte de informagoes incrivelmente valiosa que os seres
humanos costumam usar para avaliar a personalidade e o estado emocional das
outras pessoas. Isso fica particularmente claro quando olhamos fotografias, pois
nio podemos nos basear nos movimentos corporais nem na fala. Quando
vemos a fotografia de alguém, o primeiro lugar que olhamos ¢é para os olhos,
para tentar avaliar a emogao dessa pessoa. Tente fazer isso — olhe a fotografia de
um estranho e veja o que vocé olha primeiro; quase sempre sao os olhos. Temos
uma sede natural por informagées transmitidas pelos olhos. Sem acesso aos
olhos — por exemplo, quando uma pessoa estd usando éculos escuros —, nossa

avaliagao fica prejudicada. Vocé se sentiria a vontade para fazer uma compra de



valor com um vendedor, ou estabelecer uma relagio de confian¢a com alguém,

que usa éculos escuros o tempo todo e vocé nunca consegue ver seus olhos?

Este livro revela diversos sinais ou dicas de mentira que as pessoas podem
deixar transparecer ao tentar engani-lo. Minha drea preferida, e a que
considero mais eficaz, para descobrir se alguém estd mentindo é a dos olhos. Ao
que parece, as pessoas tém muita dificuldade de forjar informagoes ou inventar
histérias e manter um comportamento normal dos olhos. Por exemplo, quando
vocé pede para alguém responder ripido uma pergunta, isso faz com que ela
mova rapidamente os olhos de um lado para o outro, olhando ligeiramente
para baixo, enquanto tenta colocar o cérebro em ordem para responder. Da
mesma forma, os olhos de uma pessoa podem se fixar ou “congelar” em
determinada posicio enquanto ela tenta responder uma pergunta. E como se o
cérebro e os olhos estivessem “atrelados” e, quando o cérebro é pressionado, os
olhos revelassem isso. Os trés principais aspectos que devemos nos concentrar
sa0: contato visual (olho no olho), frequéncia do piscar e movimentos oculares.
Esses aspectos serao analisados em seguida. Quando comegar a praticar suas

habilidades de detecgao de mentira, sugiro que comece pelos olhos.

Contato visual: Dizem que os olhos sao a janela da alma. Eles também
podem representar uma oportunidade para o “detector de mentiras” astuto,

mas nio somente por meio do contato visual, como geralmente se acredita.

A maioria das pessoas diz que identifica um mentiroso observando os olhos
do interlocutor para ver se ele consegue manter um contato visual normal.
Como eu disse, os olhos sio controlados por um canal altamente condutor que
fornece um grande feedback ao cérebro. Isso dd aos mentirosos certo controle e,
portanto, eles conseguem manipular o contato visual para ajudar a disfarcar sua
culpa. Muitas vezes eles aumentam deliberadamente o grau de contato visual
na esperanga de parecer mais sinceros. Entretanto, com as Perguntas de
Controle vocé conseguird determinar o grau normal de contato visual de
qualquer pessoa. As vezes fica bastante bvio, quando ele ¢ significativamente

maior ap6s as Perguntas Capciosas do que apés as Perguntas de Controle.



Reiterando, o que vocé estd procurando é um aumento ou reducio do contato
visual em resposta as Perguntas Capciosas. O contato visual pode ser
manipulado, mas quem fala a verdade e, em seguida, mente tem dificuldade de

manter uma consisténcia. Portanto, procure inconsisténcias.

DICA UTIL: Criancas e mentirosos inexperientes, ou que sdo pegos de
surpresa por alguma pergunta, reduzem imediatamente o contato visual.
Eles desviam o olhar instantaneamente, pdem a mdo na frente dos olhos,
fingem estar distraidos com alguma coisa ou esfregam os olhos. Depois de
se recompor, eles voltam a olhar normalmente nos olhos do interlocutor. O

sinal que vocé deve procurar é a interrupcao inicial do contato visual.

Frequéncia do piscar: Em geral, nés piscamos cerca de 26 vezes por minuto

durante uma conversa, embora esse nimero possa aumentar significativamente

em periodos de estresse. [22] Nio importa se a pessoa estd estressada ou nio, se
vocé notar uma mudanga significativa na maneira com que ela pisca (mais lenta
ou mais ripida) quando fizer suas Perguntas Capciosas, em relacao a observada
durante as Perguntas de Controle, esse ¢ um bom indicador de mentira. A
pessoa pode piscar mais lentamente ao responder Perguntas Capciosas por duas
razbes:1) porque quer interromper o contato visual, mas nio quer virar a
cabeca, pois esse seria um sinal ébvio de culpa; 2) porque a mente dela estd
consumindo muita energia para inventar uma resposta (sobrecarga cognitiva —
proximo de “faléncia mental”), e isso faz com que ela pisque mais
demoradamente. Da mesma forma, os mentirosos podem piscar mais ou
tremer involuntariamente a pdlpebra quando estio mentindo, o que quer dizer
que eles querem olhar o minimo possivel nos olhos do interlocutor. Nés nao
precisamos nos preocupar com a motivagiao da mentira que leva os mentirosos
a alterar inconscientemente a frequéncia do piscar, mas apenas observar se
ocorre alguma mudanga nessa frequéncia entre as Perguntas de Controle e as

Perguntas Capciosas.



Uma palavra de adverténcia. As pessoas podem piscar mais demoradamente,
piscar com mais frequéncia ou desviar o olhar porque nio querem responder a
pergunta. Talvez simplesmente por estarem incomodadas com a informagao
solicitada. Elas também podem piscar mais quando estao pensando seriamente
sobre algo, que talvez seja a verdade. Portanto, a frequéncia do piscar, por si s6,
nao é um sinal de mentira e precisa ser levado em conta junto com outros

sinais.

Movimentos oculares: Outro sinal muito interessante que deve ser
observado é o movimento dos olhos. No caso de alguns individuos (mas nao de
todos), esse sinal pode revelar rapidamente se eles estao se lembrando de algo

ou criando/inventando. Essa técnica baseia-se na Programagio Neurolinguistica

(PNL), criada na Universidade da Califérnia por John Grinder e Richard
Bandler na década de 1970.[-23] Programagio Neurolinguistica é uma

disciplina a parte, e muitas empresas oferecem cursos sobre essa disciplina para
aqueles que se interessam. Em vez de bombarded-lo com pdginas de teoria
académica sobre PNL, acho melhor transmitir apenas as informagoes essenciais

diretamente relacionadas com a detecgio de mentira.

DICA UTIL: Se a pessoa piscar mais demoradamente e, em seguida, levar a
mao ao rosto, é provavel que esteja mentindo. Esses movimentos podem
indicar que, inconscientemente, ela quer ignorar a sua presenca ao formar
uma barreira (a mao) e que esta tentando tira-lo da vista dela (visualmente)

ao piscar demoradamente.

Quando experimentar essa técnica, vocé perceberd que ela funciona muito
bem com algumas pessoas, mas nio funciona nem um pouco com outras.
Portanto, para descobrir se alguém estd mentindo é preciso levar em
consideragio outros sinais. Recomendo que, depois de ler esta se¢io, vocé
experimente usar essa técnica com um amigo ou parente, até mesmo com uma

crianca. Divirta-se.



A premissa bdsica que estd por trds do funcionamento dessa técnica é que
nossos olhos se movem em determinadas dire¢oes, dependendo do que a nossa
mente estd fazendo. Somos programados para isso, e é muito dificil mudar ou
manipular constantemente esse padrio para tentar disfarcar o que estamos
pensando. As pessoas conseguem disfarcar muito bem o movimento dos olhos
quando tém consciéncia disso. No entanto, isso nao é natural, tampouco é
possivel manter sistematicamente um grau tao elevado de controle. Por esse

motivo, vale a pena analisar essa drea em busca de sinais de mentira.

OBSERVACAO: A PNL tem sido criticada e menosprezada por alguns e
entusiasticamente aclamada e corroborada por outros. Descobri que a
técnica funciona muito bem com algumas pessoas, mas que nao funciona
nem um pouco com outras. Seja como for, algum conhecimento sobre PNL

representard outra arma no seu arsenal de deteccao de mentira.

Como estou escrevendo este livro para vocé — todas as referéncias a esquerda
e direita levam em consideragio a sua posi¢ao — que estd de frente para a outra
pessoa. Se eu disser que ela olhard para a direita, significa a sua direita
(esquerda dela). Como alguns movimentos oculares que vocé tentard observar
podem ser muito rdpidos, é importante que vocé saiba instintivamente que
diregao significa o qué. Por esse motivo, eu criei um modelo especifico para

propésitos de detec¢io de mentira.
Quando fazem uma pergunta a um individuo destro, os olhos dele devem:

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a direita (a sua
direita) se ele estiver se lembrando de algo que realmente aconteceu. Isso
indica que ele de fato vivenciou aquilo que esta Ihe contando; ou

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a esquerda (a
sua esquerda), se ele estiver inventando algo que nunca viu ou sobre o qual

nunca ouviu falar. Isso indica que ele esta criando/inventando.




OBSERVACAO: A direcio dos olhos do canhoto serd oposta a direcio dos

olhos do destro.

Como vocé tentard avaliar diversos sinais de mentira a0 mesmo tempo, para
simplificar é melhor concentrar-se apenas nos movimentos de 180 graus
superiores dos olhos. Os movimentos de 180 graus inferiores também
demonstram atividade cognitiva, mas no sio tao importantes para a detecgao
de mentira. Os movimentos oculares podem ser muito rdpidos, sobretudo
quando a pessoa estd criando ou se lembrando de uma resposta bem rdpida,
como “sim” ou “nio0”; portanto, é melhor fazer uma pergunta que exija que ela
fale um pouco. Dessa forma, o tempo em que os olhos se movimentam de um
lado para o outro ou permanecem em determinada posigao serd maior, o que
lhe dard mais tempo para avaliar se ela estd criando/inventando ou se
lembrando de um acontecimento real. Além disso, quando uma pessoa
responde “sim” ou “ndo”, ela pode piscar naturalmente, o que esconderi a
dire¢ao dos olhos, ou entdo piscar deliberadamente por um tempo prolongado
antes de responder. Em ambos os casos, vocé terd perdido uma oportunidade
de avaliar a reagdo. Portanto, se possivel, tente fazer uma pergunta cuja resposta

exija o uso de diversas palavras ou frases.

Tente o seguinte: pe¢a para uma crianca ou membro da sua familia (de
preferéncia uma crianga, cujos sinais s20 muito mais evidentes) sentar-se a sua
frente. Sente-se de maneira que possa observar perfeitamente os olhos dela e
peca-lhe que descreva com sinceridade e a maior riqueza de detalhes possivel
um lugar ou evento onde ambos estiveram (assim ela lhe dird a verdade). Faca
com que ela passe algum tempo descrevendo os detalhes. Observe a diregao dos
olhos dela, mas nio revele o que estd procurando, senio ela conseguird
disfarcar. Em seguida, peca-lhe para inventar uma histéria sobre algum
acontecimento ocorrido num lugar onde ela nio esteve. Vocé quer que ela
invente/crie imagens. Por exemplo, ela poderia falar de quando foi acampar na

Africa e montou num elefante selvagem. Faca com que ela dé detalhes. Peca-lhe



que descreva como era a drea do acampamento, que outros animais havia 14, se
eles deram comida para os animais, como sio os elefantes na vida real, como
eram as 4rvores e de que cor era a barraca. Pega-lhe para inventar uma histéria
sobre o que ela fez nesse acampamento. Enquanto ela conta essa histéria
ficticia, vocé observard que os olhos dela estao se movimentando numa dire¢ao

diferente daquela de quando ela estava falando a verdade. Essa é uma técnica de

PNL.

DICA UTIL: Se a pessoa olhar para a direita, estd correto (¢ verdade).
Direita = Verdade. Se a pessoa olhar para a esquerda, é mentira

(criada/inventada). Esquerda = Mentira.

EXCECOES A REGRA:

1. As vezes, a pessoa olha para a frente com pouco ou sem nenhum movimento
ocular, aparentemente sem fixar o olhar em nenhum ponto em especial. Esse
também é um sinal de que ela esta se lembrando de um acontecimento real.

2. Assim como todos os sinais de mentira, alguns se manifestardo de forma
bastante profunda em algumas pessoas e ndo se manifestardo em outras; por
esse motivo, vocé pode achar que essa técnica nao funciona com todo mundo.
E por isso que este livro apresenta tantos sinais de mentira. Se determinada
técnica ndo funcionar com alguém, vocé podera recorrer a varias outras e ainda

aumentar o seu nivel de acerto.

Embora eu tenha tentado tornar essa regra bastante simples de seguir, assim
como em todos os comportamentos do ser humano nio existem regras fixas. A
regra mencionada acima indica as reagdbes de um individuo destro. Os
movimentos oculares do canhoto ocorrem na direcio contrdria. H4 também
uma pequena minoria de individuos destros cujos olhos reagem como os de
um canhoto. Tudo isso pode parecer bastante confuso, mas nio precisa ser

assim.



Tudo o que vocé precisa fazer é verificar se a pessoa é destra ou canhota
durante as Perguntas de Controle. Faga uma pergunta sobre um fato que vocé
sabe que ela vivenciou e observe a dire¢io dos olhos dela. Vocé pode fazer
diversas perguntas para ter certeza. Entdo, quando fizer a Pergunta Capciosa, se
vocé notar que os olhos dela estao se movendo na diregao contriria a observada

com as Perguntas de Controle, é provével que ela esteja inventando a resposta.

Lembre-se, o movimento ocular isoladamente nao revela que a pessoa
mentiu. O que revela a existéncia de mentira é o movimento ocular que indica
que alguém estd criando/inventando algo junto com outros sinais, formando
um “grupo de sinais”. Ao analisar o movimento ocular, lembre-se de que ele

pode ser bastante rdpido, portanto é preciso ficar bem atento.
Muito bem, vamos colocar isso em pratica — hora de se divertir um pouco!

Primeiro passo. Escolha um familiar ou amigo como vitima. Faca algumas
perguntas sobre acontecimentos ou experiéncias que vocé sabe que ele
vivenciou e observe seus movimentos oculares. Assim, vocé poderd verificar se
ele é destro ou canhoto. Se for destro, provavelmente ele olhard para a (sua)
direita ou para cima a (sua) direita quando estiver se lembrando do que vocé

perguntou.

Segundo passo. Em seguida, peca que ele cite quatro coisas que fez no ultimo
fim de semana, mas uma dessas coisas deve ser mentira. Enquanto ele faz isso,
observe seus movimentos oculares. A resposta com o movimento ocular
diferente é a mentirosa; porque ele inventou essa resposta e seus olhos

movimentaram-se em outra direcao.

OBSERVACAO: Lembre-se de que as vezes as pessoas olham para a frente
com pouco ou sem nenhum movimento ocular quando estdo se lembrando
de acontecimentos reais. Se elas fizerem isso, naturalmente esse teste ndo
funcionard. No entanto, se sua vitima ndo for uma dessas pessoas (com

base em suas Perguntas de Controle) e tentar dificultar as coisas olhando



diretamente para vocé com a esperanca de despista-lo, preste bastante
atencdo em qualquer mudanca na frequéncia do piscar e no padrdo da fala.
Se ela fizer uma pausa antes de uma das respostas ou responder uma das
perguntas mais lentamente ou mais depressa do que as outras — essa é a

mentira.

DICA UTIL: Os mentirosos desviam brevemente o olhar quando mentem,
para interromper o contato visual, mas também podem disfargar sua culpa
retomando o contato visual rapidamente. A interrupcdo do contato visual é
um sinal de culpa, e eles voltam a olhar nos olhos do interlocutor para ver
se conseguiram se safar. Nesse ponto, permaneca impassivel (ndo revele
nenhuma dica) e faca uma pausa na conversa. Os mentirosos tém muita
dificuldade de lidar com essa estratégia, pois ndo recebem nenhuma
informacao, verbal ou facial, de que a mentira “colou”. Muitas vezes isso
faz com que eles comecem a falar, e é exatamente isso que os denuncia;
eles falam rapido demais, fornecem detalhes demais, ndo tém um raciocinio
l6gico e/ou movimentam os olhos de um lado para o outro enquanto
analisam a situacdo e repassam a resposta na cabeca, avaliando se a

mentira “colou” ou ndo. Os mentirosos odeiam silénciol

Eu jd disse que a pupila de uma pessoa pode se dilatar quando ela mente.
Esse pode ser outro indicador util, mas, a menos que vocé tenha um registro
visual da pessoa, como uma gravagio de alta qualidade de um interrogatério
policial ou entrevista para a imprensa, é muito dificil monitorar e avaliar. Além
disso, a 4drea dos olhos realiza alguns movimentos bastante discretos que podem
indicar mentira; esses movimentos serao explicados na se¢ao Microexpressies da
pagina 114. Entretanto, em relagio aos olhos, as trés principais dreas que vocé
achard mais Gteis para monitorar sao contato visual (olho no olho), frequéncia

do piscar e movimento ocular.



O mentiroso aumenta deliberadamente o contato visual na esperanca de parecer

sincero.



O mentiroso desvia o olhar imediatamente depois de dizer uma mentira.



O mentiroso pode colocar a mao diante dos olhos.



O mentiroso pode fingir estar distraido, esfregando os olhos e desviando o olhar.



Depois de interromper o contato visual inicial, ela pode olhar novamente nos olhos

do interlocutor para ver se ele acreditou na mentira.



Criando ou inventando uma histéria. Olha para a esquerda.



Lembrando-se de um acontecimento real. Olha para a direita.



O NARIZ SABE

Se vocé estiver tentando descobrir se um menininho de madeira chamado
Pinéquio disse a verdade, sugiro que observe o tamanho do nariz dele quando
fizer as Perguntas Capciosas. Infelizmente, o nariz dos seres humanos nio
aumenta nem diminui de tamanho quando eles mentem, mas ainda assim

pode ajudd-lo a detectar mentiras.

As pessoas tocam o nariz de vez em quando — isso é normal. Entretanto,
alguns mentirosos fazem isso com maior frequéncia. Quando fizer as Perguntas
de Controle, observe a frequéncia com que a pessoa toca o nariz; talvez ela nem
toque. Quando fizer as Perguntas Capciosas, se a pessoa comegar a tocar o
nariz, eu recomendo que faca uma reavaliagdo, pois esse pode ser um sinal de
mentira. Se isso ocorrer uma segunda vez durante a fase de reavaliagao,

dificilmente serd coincidéncia, mas sim mentira.

Os mentirosos tocam o nariz para €SCOI‘ldCI‘ momentaneamente a boca com

a mao (criando uma barreira comoda/protetora) ou porque a mucosa nasal fica

repleta de sangue, provocando uma sensacio de coceira. [24] O mentiroso,

entio, toca o nariz para aliviar o comichio. O dr. Charles Wolf, da
Universidade de Utah, e o dr. Alan Hirsch, da Smell and Taste Treatment and

Research Foundation, em Chicago, analisaram em detalhes o depoimento do

ex-presidente Bill Clinton no caso do escindalo Monica Lewinsky. [22] Além
de outros sinais de mentira exibidos por Clinton durante seu depoimento, os
drs. Hirsch e Wolf descobriram que quando o ex-presidente estava dizendo a

verdade ele mal tocava o nariz. Contudo, quando nao estava sendo totalmente

sincero, ele tocava o nariz regularmente. [20]

Os mentirosos tocam o nariz com mais frequéncia; em parte, para cobrir a boca, e
também devido a um aumento do fluxo de sangue para o nariz, que provoca uma

sensacao de coceira.



Além do depoimento de Clinton, que pode ser encontrado na Internet, se
vocé tiver tempo vale a pena procurar videos na rede sobre pessoas que foram
interrogadas pela policia ou entrevistadas pelos meios de comunicagao e depois
ficou comprovado que elas estavam mentindo. Apesar de nio ter oportunidade
de fazer Perguntas de Controle, vocé poderd observar que essas pessoas tocam o
nariz com frequéncia. Por si s6, isso nio é prova de mentira, mas quando
ocorre na fase de Reavalia¢io junto com outros sinais, o seu “radar antimentira”

estd certo.






A BOCA

Quando eu era crianga, meu pai costumava me dizer: “David, sempre sei
quando vocé estd mentindo — a sua boca se movimenta e as palavras vao
saindo!”. Puxa! Obrigado, pai. Nao importa se o que eu falava era verdade ou
mentira, numa coisa ele estava certo — é possivel observar a boca para detectar
mentiras. Esta secio falard sobre os sinais de mentira da boca, e nao sobre o que
foi dito pela boca. Os sinais verbais de mentira serdo tratados mais adiante na

secao “Sinais verbais de mentira’, na pagina 145.

Existem duas tdticas comuns usadas pelas pessoas que mentem — elas tentam
esconder a boca ou juntam os ldbios com a maio. E como se,
inconscientemente, o mentiroso quisesse esconder a prépria fonte da mentira.
Vocé jd deve ter observado, sobretudo em criangas pequenas que ainda nio
aprenderam a mentir, que quando elas contam uma mentira ou dizem sem
querer algo que nao queriam dizer, colocam instantaneamente a mao na boca.
As vezes esse é um gesto bem evidente. O mesmo principio se aplica aos
adultos; nesse caso, os sinais sio mais sutis, pois nds aprendemos a nos
controlar e também a minimizar os sinais de mentira. Os adultos mentirosos
tentam esconder a boca quando mentem virando-se um pouco para o lado,
segurando uma caneta nos ldbios enquanto falam ou, como mencionei na se¢io

anterior, cobrindo a boca com a mio ao tocar o nariz.

Da préxima vez que vocé estiver com um grupo de pessoas ou participando
de uma reunifo em que estd havendo uma discussio, veja se hd alguém com os
dedos ou um dnico dedo sobre os libios. De vez em quando vocé vai observar
as pessoas juntando os ldbios com os dedos ou colocando o polegar sob o
queixo e o indicador sobre os ldbios. Quem estd fazendo isso no grupo gostaria
de dizer alguma coisa, mas estd se contendo, ou por educagio (esperando a sua
vez de falar) ou porque discorda do que estd sendo dito e nao quer se

manifestar. O mesmo ocorre com alguns mentirosos; eles juntam os ldbios ou



colocam os dedos sobre eles, aparentemente numa tentativa inconsciente de

impedir que a verdade escape.

Outra maneira pela qual a boca pode ser cimplice de uma mentira ¢é
criando um sorriso falso. Tenho certeza de que vocé ja viu alguns sorrisos que
achou que nao eram espontineos. A principal diferenca entre um sorriso
sincero e um sorriso falso é que o falso envolve apenas a metade inferior do
rosto, geralmente s6 a boca — sem a participagio dos olhos. Experimente olhar-
se no espelho e dar um sorriso falso usando sé a metade inferior do rosto.
Quando fizer isso, veja se seu rosto realmente parece feliz — é um sorriso
sincero? Um sorriso espontineo exerce impacto sobre os musculos e rugas ao
redor dos olhos e, de maneira mais sutil, a pele entre a sobrancelha e a palpebra
superior abaixa ligeiramente com o verdadeiro contentamento. O sorriso
espontineo pode contagiar todo o rosto. E como se, diante de uma verdadeira

felicidade, todo o rosto quisesse se juntar a alegria, até os pés de galinha!

Além disso, o sorriso espontineo é sempre simétrico e forma-se mais
lentamente do que o sorriso fabricado. O que cria um sorriso espontineo é um
agraddvel aumento de emocao, e isso leva tempo. Um sorriso fabricado nao
encerra emogao verdadeira. Trata-se apenas de uma decisao de fazer alguns
musculos agirem de determinada maneira, o que acontece muito mais rdpido
do que com um sorriso espontineo. Pela mesma razdo, o sorriso espontineo
desaparece mais lentamente do rosto, e nao de um segundo para o outro como

o sorriso fabricado.

DICA UTIL: Se vocé quiser saber se realmente divertiu uma pessoa, além
de observar o movimento dos musculos ao redor dos olhos, observe se o
sorriso desaparece lentamente do rosto dela. Dar um sorriso espontaneo é
como receber velhos amigos para jantar, vocé ndo quer que eles vao
embora cedo demais. Da mesma forma, o sorriso espontaneo desaparece
lentamente. Dar um sorriso falso é como dizer adeus a um vendedor chato;

vocé pode fechar a porta rapidinho!



Um sorriso fabricado nio significa necessariamente que alguém esteja
mentindo. As pessoas podem fazer isso para nio deixar transparecer que estao
infelizes, para parecer agraddveis ou simplesmente serem educadas. No entanto,
se s6 a boca sorrir, ndo é um sorriso espontineo. Estatisticamente, os

mentirosos sorriem com menos frequéncia do que as pessoas que dizem a

verdade. [-27_] Porém, como vocé sabe, os mentirosos também fabricam
deliberadamente um sorriso como uma contramedida para indicar que sio
amigos ou que estao a vontade e relaxados em relagao as suas perguntas. Por
essa razdo, ¢ importante que vocé seja capaz de distinguir um sorriso

espontaneo de um sorriso falso.

Outra maneira pela qual a boca pode tentar mentir para vocé é simulando
um bocejo. Se vocé conversar muito tempo com alguém que estd mentindo, de
vez em quando ele boceja. Muito provavelmente essa é uma estratégia para
tentar convencé-lo de que ele nao estd se sentindo nem um pouco estressado.
Reiterando, se vocé notar que uma pessoa comega a bocejar (geralmente
inclinando o corpo para trds e abrindo bem os bracos e/ou as pernas) quando
estiver fazendo as suas Perguntas Capciosas, volte a fazer algumas Perguntas de
Controle e veja se os bocejos cessam. Se cessarem, proceda para a fase de

Reavaliacao.

DICA UTIL: Uma 6tima maneira de distinguir um sorriso espontineo de
um sorriso falso é assistindo filmes. Preste aten¢do quando os atores estdo
sorrindo ou rindo, principalmente ao redor dos olhos. Acho esse exercicio
muito interessante, pois vocé consegue perceber rapidamente se o ator esta
rindo de verdade ou interpretando (sorrindo apenas com a boca). As vezes,

numa cena em que dois atores estdo rindo, eles estdo rindo de verdade.

Outros possiveis sinais de mentira transmitidos pela boca sao ldbios secos,

mais pdlidos ou retesados — juntados pelos musculos, e nio pelas maos, para



impedir que a verdade escape. Esses também podem ser sinais de estresse nao

relacionados com mentira, mas sao outras dicas que devemos observar.

Cendrio: Assisti recentemente a uma longa entrevista com um astro do esporte.
Sentado num sofd junto com a esposa, ele respondeu a uma série de perguntas.

Dessa forma, pude observar seu padrao de comportamento.

O entrevistador fez a seguinte pergunta: “Vocés sio casados hd muito
tempo, parecem felizes, mas deve ser dificil ter de ficar separados com tanta
frequéncia, nio?”. O entrevistado respondeu: “Bem, nés somos felizes. E
dificil, sim, mas sou dedicado ao meu esporte”. A linguagem corporal dele e
todos os outros sinais permaneciam coerentes com os da primeira parte da
entrevista. Entretanto, o entrevistador perguntou: “Entdo, quer dizer que vocé
nio anda atrds de mulheres nem tem casos extraconjugais, como Tiger
Woods?”. Imediatamente, e pela primeira vez, o entrevistado ajeitou-se no sofd,
virou um pouco a cabega e esfregou o nariz enquanto respondia: “Nao, de
maneira alguma”. Por razbes legais, ndo posso mencionar o nome do esportista,
mas tenho certeza de que ele mentiu. Observei um grupo de sinais evidentes
quando ele respondeu a essa pergunta, e apenas a ela durante toda a entrevista.

Ele estava mentindo.



Sorriso falso: a boca pode ser cimplice da mentira ao fabricar um sorriso falso. O

sorriso falso é um sorriso educado.



Sorriso espontaneo: no sorriso espontaneo os musculos ao redor dos olhos
participam, bem como todo o rosto. Se vocé cobrir a metade inferior das duas fotos,
logo abaixo do nariz, e observar os olhos — percebera claramente qual é o sorriso

espontaneo e qual é o falso.



Os mentirosos podem juntar os labios com os dedos.



Os mentirosos podem tentar esconder a boca com a médo ou virando levemente o

corpo para o lado.



Os mentirosos podem tentar cobrir a boca com um objeto, como uma caneta.



MICROEXPRESSOES - FLASHES DE FALSIDADE

A identificagdo e a interpretagio das microexpressdes avangaram
significativamente com o trabalho do professor Ekman, pioneiro nesse assunto.
A popular série da TV americana, “Lie to Me”, representou alguns dos
trabalhos pioneiros do professor Ekman, que é representado na série como dr.
Cal Lightman (interpretado por Tim Roth). Para ter uma compreensio
abrangente desse assunto é preciso ler muitos artigos de revistas cientificas e
resultados de pesquisas, mas vocé nio precisa passar por isso, eu jd fiz essa parte

para vocé! No entanto, recomendo que faga o treinamento on-line oferecido

pelo grupo do professor Ekman. [28]

O objetivo deste livro ndo ¢ transmitir ensinamentos académicos profundos
sobre todas as facetas da deteccio de mentira, mas apenas fornecer as
informagoes essenciais que ajudario rapidamente o leitor a se tornar um
“Detector de Mentiras” mais eficaz; as microexpressoes sao parte essencial desse

processo.

Como dissemos anteriormente, quando as pessoas mentem, elas sentem um
pouco de emogio (Resposta Emocional), que pode variar de estresse, culpa e
ansiedade até certa satisfagio. Essas emogoes podem provocar algumas
alteragoes fisiolégicas (Resposta do Sistema Nervoso Simpdtico), que produzem
alguns sintomas de culpa, como inquietagao, desvio do olhar etc. Dissemos
também que os mentirosos adotam deliberadamente contramedidas para
esconder os sintomas da culpa (Resposta Cognitiva). Além disso, descobrimos
que os mentirosos conseguem disfarcar e controlar com facilidade alguns
sintomas (por exemplo, movimento das maos e contato visual), mas nao outros
(frequéncia do piscar e movimento ocular). Microexpressoes sio expressoes de
emogao estampadas no rosto de uma pessoa. Sao extremamente breves (1/25 de
segundo) e geralmente nio sio percebidas pelo observador casual. Essas
microexpressoes sao tao instantaneas que a pessoa que as expressa Nao tem

controle sobre elas. Portanto, um mentiroso nio consegue adotar uma



contramedida para tentar mascarar essas emogdes. As microexpressoes exibem a
verdadeira emogio interior de uma pessoa antes que ela tenha tempo de
escondé-la. Por esse motivo, sdo um instrumento fantdstico para o “Detector

de Mentiras Humano”.

Outra razio da sua grande utilidade é que, independentemente de raga,
cultura ou grau de instrugdo, as microexpressdes de alegria, tristeza, aversao

(asco), desprezo, raiva, surpresa e medo sio universais ¢ nao mudam, e podem

ser aplicadas a todas as pessoas. [29]

Ao observar o rosto, é importante lembrar que ele pode fazer muitas coisas
que nio dependem de emogao, como, por exemplo, gesticular. Gestos faciais,
como piscadelas, sao especificos de culturas e nao podem ser aplicados a todas
as pessoas. Além disso, as pessoas desenvolvem e usam determinados
maneirismos faciais para transmitir informagoes, como erguer as sobrancelhas.
A principal diferenca entre gesto facial ou maneirismo e microexpressoes é que
as microexpressdes surgem como um ‘flash”’ ou “contragio’ no rosto de
alguém, enquanto os gestos faciais e maneirismos sio mais lentos e mais
evidentes, pois sio destinados a transmitir informagbes a outra pessoa.
Microexpressoes sdo sinais involuntdrios de emogao que se manifestam no

rosto.

O que procuramos ao observar as microexpressdes ¢ uma incompatibilidade
entre a emogao expressada e o que é realmente dito. Por exemplo, alguém faz a
seguinte pergunta a um colega de trabalho: “Fiquei sabendo que Simon foi
demitido ontem; o que vocé acha disso?”. O colega (por um breve instante)
esboga um leve sorriso (enrugando os olhos, e nao apenas com a boca), mas
responde: “Que pena, ele era um cara legal”. A incongruéncia entre a felicidade
transmitida pela expressao e a tristeza ou perda expressada verbalmente é ébvia.
A microexpressio denunciou que ele estava feliz com a noticia de que Simon

nao trabalhava mais 4.

Se vocé é como a maioria das pessoas, nunca reparou nas microexpressoes

antes. E preciso ser rdpido para captar essas expressoes traicoeiras bastante sutis,



mas elas existem e, com a prdtica, vocé ficard surpreso ao constatar a frequéncia
com que comega a notd-las. Talvez elas parecam apenas uma leve contragio ou
tique. Quando perceber uma, veja se hi um conflito entre o que ¢ dito e a
emogio transmitida pela microexpressao. Se nio houver, a pessoa estd sendo

sincera. Mas se houver um conflito, ela estd ocultando as préprias emogoes.

EXEMPLO: As microexpressoes revelam como alguém se sente “de
verdade", elas ndo podem ser mascaradas. Uma pessoa lhe diz, enquanto
sorri educadamente: “Fiquei feliz em encontrar John no café Shakimra".
Mas, quando ela falou isso, seu labio superior ergueu-se rapidamente e suas
sobrancelhas abaixaram. Essa é a microexpressao de aversdao. Embora essa
pessoa esteja demonstrando deliberadamente alegria/educacdo, ha uma
emocdo interior de aversdo — em relacdo ao encontro. Ela estd mascarando

seu sentimento de aversdo a determinado aspecto do que foi proposto.

Nio acredito que seja necessrio estudar os diversos grupos musculares e
aspectos técnicos que envolvem o movimento facial de cada emocio. Essas
emogoes faciais sdo as mesmas em todas as ragas e culturas, e vocé deve ser
capaz de reconhecé-las. No entanto, nas pdginas seguintes apresento sete

exemplos de microexpressoes. Isso o ajudard a reconhecé-las mais prontamente.

Como as microexpressoes sio muito rdpidas e podem facilmente passar
despercebidas, os exemplos mencionados a seguir recomendam que se preste
atenciao em determinada drea, a que mais poderd revelar essa emocio, e nao em
todas as dreas dessa microexpressdo. Isso nao significa que vocé deva desprezar
as outras dreas. Sugiro apenas que concentre a sua aten¢ao na drea recomendada
até adquirir mais prdtica e conseguir reconhecer imediatamente as sete

emocoes.



OBSERVACAO: A primeira coisa que vocé tem de praticar é identificar a
microexpressdo propriamente dita. Em seguida, pergunte a si mesmo: sera

que essa emogao é compativel com o que a pessoa disse?

Microexpressoes sao sinais involuntdrios de emoc¢io que se manifestam no
rosto. Para detectar uma mentira, tente ver se hd alguma incompatibilidade

entre o que ¢ dito e a microexpressao.



Alegria: a pessoa sorri simetricamente. As bochechas se erguem e ha um movimento
ao redor dos olhos. A pele entre a sobrancelha e a palpebra superior abaixa-se
ligeiramente — mas é dificil ver isso, portanto concentre a sua atencdo na éarea ao
redor dos olhos. Vocé observou algum movimento? Se os olhos ndo estiverem

realmente sorrindo, é falso.



Tristeza: os cantos da boca se inclinam para baixo e as bordas internas das
sobrancelhas se levantam ligeiramente. Concentre a sua atengdo nos cantos da boca

— eles estdo voltados para baixo?



Raiva: os labios ficam mais finos e comprimidos ou tensos e ligeiramente abertos. As
bordas internas das sobrancelhas se abaixam na direcao da ponte do nariz,
provocando um sulco entre as sobrancelhas. As palpebras superiores se elevam,
abrindo os olhos, e a pessoa olha fixamente; os olhos permanecem bem abertos.

Concentre a sua ateng¢do na microexpressao da boca ou dos olhos.



Desprezo: um dos cantos da boca é comprimido e puxado para trés. Isso pode ser
acompanhado por leve inclinagdo da cabeca para tras. Essa é a Unica emocgao exibida
com uma resposta “assimétrica”. Concentre a sua atencdo na boca — se o movimento

ndo é simétrico, trata-se de desprezo.



Aversdo (asco): o labio superior permanece cheio e relaxa a medida que é elevado
simetricamente, podendo expor os dentes. O nariz fica franzido. Concentre a sua
atencdo no labio superior — ele subiu e desceu rapidamente? Permaneceu relaxado e

cheio?



Medo: as sobrancelhas se erguem, mas ficam retas (menos arqueadas), ao serem
aproximadas. Os olhos ficam bem abertos. A boca se estende horizontalmente,
afinando os labios. E tentador concentrar-se nos olhos; entretanto, os olhos podem
parecer semelhantes nas expressdes de medo e de surpresa. Concentre-se na boca —

ela se estendeu horizontalmente na direcdo das orelhas?



Surpresa: os olhos se abrem e as sobrancelhas se levantam — mas apenas

brevemente. As sobrancelhas permanecem arqueadas. A boca fica levemente aberta,
a medida que a mandibula cai — os labios permanecem relaxados. As pessoas que

fingem surpresa abrem muito a boca e deixam as sobrancelhas erguidas durante



muito tempo. Concentre-se nas sobrancelhas — elas subiram e desceram

rapidamente? Ficaram arqueadas?



CONFUSAO ENTRE MICROEXPRESSOES

Por causa da velocidade desses “flashes” traicoeiros de falsidade, algumas
microexpressdes parecem semelhantes, até vocé adquirir pritica na sua
interpretagao. A meu ver, o mais dificil é diferenciar raiva de aversao e medo de
surpresa. A seguir, explico quais sao as caracteristicas que distinguem essas

quatro microexpressoes.

Raiva vs. Aversao: A expressio de raiva pode parecer com a de aversao, pois em
ambas as sobrancelhas se erguem e se abaixam. No entanto, a diferenga mais

discernivel é vista ao redor dos olhos e na boca.
Olhos de raiva: Fixos e mais abertos, e sobrancelhas abaixadas e mais juntas.

Olhos de aversao: Os olhos niao ficam tio abertos (como na raiva) e muitas

vezes sdo franzidos — com as sobrancelhas abaixadas, e nao juntas.

Boca de raiva: Os ldbios ficam comprimidos e mais finos ou ligeiramente

abertos e mais finos.

Boca de aversdo: O ldbio superior se levanta. Os dois ldbios permanecem cheios

e mais relaxados — os dentes ficam expostos.

Medo wvs. Surpresa: As expressdes de medo e de surpresa podem ser
confundidas, pois em ambas as sobrancelhas se erguem e a boca se abre. No
entanto, hd uma diferenca perceptivel, principalmente em relagio as

sobrancelhas e ao formato da boca.

Sobrancelhas de medo: Levantadas, mas levemente retas (menos arqueadas) e

mais juntas.
Sobrancelhas de surpresa: Levantadas, mas permanecem arqueadas.

Boca de medo: Ligeiramente aberta; os ldbios se estendem lateralmente,

aumentando o tamanho a boca.



Boca de surpresa: Ligeiramente aberta, os ldbios permanecem cheios e

relaxados.

DICA UTIL: Se uma pessoa estiver usando 6culos escuros, tiver feito uma
cirurgia plastica ou acabado de fazer uma aplicagdo de Botox, nem pense

em ler o rosto dela — ele Ihe contara uma historia bastante confusal

Cendrio: Vocé estd numa reunido social de trabalho, rodeado de pessoas que
estao comendo e bebendo. Vocé desconfia que Jill, que é destra, estava com o
marido (Brett) de outra mulher no sébado a noite, e nio no jogo de futebol

como ela disse (seu 4libi). Vocé liga o seu “radar antimentira”.

Vocé passa algum tempo estabelecendo um padrio de comportamento
confidvel, fazendo perguntas cujas respostas vocé sabe. Por exemplo: “Jill, na
festa de natal do ano passado, qual era mesmo o nome daquele restaurante?”.
Durante as Perguntas de Controle, vocé observou o grau de contato visual dela
e a frequéncia com que ela piscava. Observou também os olhos dela moverem-
se rapidamente para cima a sua direita quando ela se lembrou do nome do
restaurante. Isso lhe demonstra que a PNL (movimento ocular) pode ser
observada com Jill; ela estd se recordando de um evento real — estd dizendo a

verdade.

Como ela havia dito que estava numa partida de futebol na noite de sexta-
feira, vocé fez algumas Perguntas Capciosas. Por exemplo: “O estddio estava
lotado? Quantas pessoas vocé acha que estavam torcendo para o time da casa,
com base na cor das camisetas?”. Diante dessas perguntas, vocé nota que ela
pisca duas vezes rapidamente (uma combinac¢io de carga cognitiva e vontade de
esconder os olhos), que seus olhos se movimentam para cima a esquerda
(criando uma imagem mental, e nio se lembrando de uma imagem real)
enquanto responde: “Acho que o niimero de torcedores dos dois times era o
mesmo’. Jill, entao, toma um longo gole de bebida enquanto desvia o olhar

(evitando contato visual, escondendo a boca com o copo — sua boca pode



comecar a ficar seca). Vocé olha na direcao em que ela olhou e nao vé nada de
especial que pudesse té-la distraido. Em seguida, vocés conversam sobre
generalidades. (Mais Perguntas de Controle, durante as quais vocé observa seu
padrio de comportamento.) Depois, vocé lhe pergunta: “Vocé ouviu um boato
no escritério de que Brett estd tendo um caso?”. Assim que vocé diz isso, repara
que as duas sobrancelhas de Jill erguem-se e abaixam-se rapidamente, mas
permanecem arqueadas (apenas um leve movimento), e que a boca se abre
ligeiramente e depois se fecha. (microexpressio de surpresa). Ela responde
sorrindo: “Bem, isso é bem tipico do nosso escritdrio, tem sempre um monte
de boatos circulando — nada me surpreenderia nesse lugar”. (H4 um total
descompasso entre sua microexpressao de surpresa e sua afirmagdo.) Depois de
dizer isso ela pega um guardanapo e limpa rapidamente a boca e o nariz
(escondendo a boca e cocando o nariz). Ela muda de assunto (deflexio —

analisada mais adiante, na pagina 140).

O que o seu “radar antimentira” diz sobre Jill?

O CORPO MENTE

Os mentirosos movimentam mais ou menos o corpo quando mentem? Se vocé
respondeu “mais” ou “menos’, acertou. A razao disso é que, devido a Resposta
do Sistema Nervoso Simpdtico (reagio de luta ou fuga), os mentirosos
movimentam-se mais, como se estivessem sempre se ajeitando na cadeira,
mexendo as pernas e tamborilando os dedos. Se vocé fizesse uma pergunta a
uma pessoa e ela exibisse esses trés sinais, vocé logo chegaria 4 conclusao de que
ela estava mentindo. Os mentirosos sabem disso. Como esses movimentos sio
controlados por canais altamente condutores (os canais que fornecem feedback
constante para o cérebro), eles permitem um alto grau de controle ao
mentiroso. Portanto, o mentiroso tentarid controlar esses movimentos como
uma estratégia (Resposta Cognitiva) para disfarcar a culpa. Dessa forma, os
mentirosos podem realmente movimentar o corpo menos do que o normal
enquanto tentam manipular os movimentos corporais e esconder a necessidade

de se afastar de vocé. Alguns mentirosos se movem com mais frequéncia e



outros com menos frequéncia. Entdo, como é que podemos identificar

dissimulagao com base nos movimentos corporais?

A resposta é muito simples. S6 precisamos seguir as cinco etapas que

descrevemos no comeco desta secio (Processo de Deteccio de Mentira).
Motivagao: A pessoa tem motivagio para mentir?

Faca Perguntas de Controle: Para estabelecer um padrio de comportamento.
Perguntas Capciosas: Faca perguntas que deem margem a mentiras.
Indicadores: Existem sinais de mentira que ocorrem em grupo?

Verifique novamente: Reavalie.

Quando estiver estabelecendo um padrio de comportamento, observe a
frequéncia com que a pessoa se mexe depois das Perguntas de Controle. Ao
fazer as Perguntas Capciosas, tente ver se ocorre um aumento stbito nos
movimentos corporais, ou redugio. Ambos podem indicar que ela estd
mentindo. Se os movimentos aumentarem, a Resposta do Sistema Nervoso
Simpdtico (adrenalina) estd fazendo com que ela se mexa mais. Uma reducio
indica que ela estd deliberadamente reduzindo os movimentos corporais para

disfarcar a culpa.

Se vocé nao notar uma diferenca no padrio de movimentos corporais entre
as Perguntas de Controle e as Perguntas Capciosas, a pessoa estd dizendo a
verdade. Ao observar o corpo para detectar mentira, a melhor coisa a fazer ¢é
procurar alteragoes nos movimentos corporais. A préxima segdo ressalta alguns
dos melhores sinais de mentira que devemos observar para verificar se houve
mudangas entre as fases de Perguntas de Controle e Perguntas Capciosas.
Lembre-se, se a pessoa estiver mentindo pode haver tanto aumento como

reducio dos movimentos dessas partes do corpo.

Bragos e maos: Palmas suadas muitas vezes sao consideradas um sinal de culpa.
Na minha opinido, esse ¢ claramente um sinal de estresse e pode indicar que

alguém estd mentindo. No entanto, a pessoa pode estar estressada pelo simples



fato de estar sendo questionada sobre algo que disse. Além disso, é impossivel
observar quando alguém comega a suar ou para de suar, e também o quanto
estd suando. Por esse motivo, esse indicador nao pode ser avaliado dentro do
Modelo de Detec¢io de Mentira de cinco etapas apresentado neste livro.
Embora seja bom observar que alguém estd com as miaos suadas e, portanto,
estressado, esse ndo é um sinal confidvel de mentira, pois no pode ser avaliado
de modo consistente. Por essa razao, acho que existem sinais de mentira mais
confidveis e que podem ser avaliados de maneira consistente. Por exemplo, a
pessoa comega a mexer ou bater de leve os dedos. Os dedos podem até mesmo
tremer levemente; esses indicadores podem ser avaliados dentro do modelo. Se
o mentiroso estiver consciente da inquieta¢io, as contramedidas poderio
incluir: esconder as maos nos bolsos ou sob a mesa ou entrelagar os dedos para
tentar disfargar os movimentos. Ele pode até mesmo segurar na cadeira ou na
mesa a0 falar para minimizar o movimento do brago. Se vocé suspeitar de que
isso esteja ocorrendo, tente ver a for¢a com que ele estd apertando o objeto;

pode ser que perceba que ele estd apertando com mais for¢a do que o normal.

Um fato curioso é que os mentirosos raramente juntam as pontas dos dedos
com as maos espalmadas, formando um tridAngulo. Essa é uma posi¢io normal
usada com frequéncia para transmitir for¢a e confianga. Porém, as vezes os
mentirosos pdem as maos assim diante do rosto para tentar formar uma
barreira. Eles costumam levar as mios ao rosto, sobretudo para cobrir os olhos

ou a boca ou tocar sorrateiramente o nariz.

DICA UTIL: Lembre-se, é um conflito entre o que o corpo diz e o que é
dito verbalmente que representa um sinal de mentira. Por exemplo, uma
pessoa esta dizendo o quanto esta preocupada com algo que vocé lhe disse.
Enquanto isso, vocé observa um leve dar de ombros que é incoerente com

o que ela estd falando — na verdade, ela ndo estd nem ai!




Uma pessoa que comeca a mexer ou tamborilar os dedos durante as Perguntas
Capciosas pode estar mentindo. Uma auséncia total de movimento também pode
indicar falsidade — procure incongruéncia de movimentos entre as Perguntas de

Controle e as Perguntas Capciosas.



Quando o mentiroso tem consciéncia da movimentagdo dos dedos, ele tenta ocultar

isso pondo as maos nos bolsos, sob a mesa ou entrelagando-os.



Pernas e pés: Creio que as pernas e os pés sao uma fonte subestimada de sinais
de mentira que costuma passar despercebida. O mentiroso geralmente tem
perfeita consciéncia do movimento dos bragos e o minimiza, mas se esquece de
reduzir o movimento das pernas, sobretudo quando acha que estas estdo
escondidas, como, por exemplo, embaixo da mesa. Assim como no caso dos
bracos, o mentiroso comega a balancar levemente uma ou ambas as pernas.
Para reduzir esse movimento, ele pode cruzar as pernas ou juntar os tornozelos.
Pode também usar os bragos ou as maos para segurar as pernas e minimizar o
movimento. Quando estd sentado, ele pode abrir as pernas e pressionar as coxas
contra os bracos da cadeira para imobilizd-las. As vezes, ele também se inclina
para trds, pressionando o espaldar da cadeira para parecer relaxado, quando isso
¢ tudo o que ele nao estd. O mentiroso pode até mesmo simular um bocejo ao
fazer isso para parecer desinteressado e despreocupado — outro sinal revelador.
A menos que ele estivesse bocejando durante as Perguntas de Controle, nesse

caso talvez vocé precise fazer Perguntas de Controle mais interessantes!

DICA UTIL: As pernas oferecem uma grande oportunidade para observar
um aumento de movimentos. Preste atencdo especial aos pés e aos dedos
dos pés, caso estejam visiveis, pois eles continuam se mexendo mesmo
depois que as pessoas travaram os tornozelos, pressionaram as pernas
contra os bragos da cadeira ou seguraram as pernas com as maos. Procure
pequenos movimentos dos pés ou das pernas, pois eles sdo dificeis de
controlar e denunciardo os mentirosos, uma vez que eles se concentram em

controlar o movimento dos bragos e outras dicas de mentira mais evidentes.
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Os mentirosos podem comecar a balancar ligeiramente uma ou ambas as pernas.

Para tentar esconder isso, eles cruzam as pernas ou travam os tornozelos.



Os mentirosos podem encostar as pernas nos bragos da cadeira como um apoio para

minimizar o movimento.
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Os mentirosos podem fingir que estdo relaxados — uma observagdo mais atenta
revela que as pernas estdo apoiadas nos bracos da cadeira, a mao esta fechada e o

braco esté4 travado no encosto da cadeira.



Cabega: Muitas vezes, quando uma pessoa mente hd um conflito entre o que
ela fala e 0 que o corpo dela demonstra. Se vocé observar o movimento da
cabeca do mentiroso e ouvir o que ele estd falando, perceberd claramente esse
conflito. Ele pode dizer que concorda com o que vocé disse, enquanto diz
€K ~ » L4 . . . <« ~ )
nao’ com a cabeca. Da mesma forma, jd vi mentirosos dizerem “nio
verbalmente, enquanto dizem “sim” com a cabeca. Esse conflito é um bom

sinal de mentira.

Postura: Quando estd estressado, na maioria das vezes o mentiroso tem uma
postura corporal fechada. Ele quer ocupar o menor espago possivel. Para fazer
isso, cruza as pernas, cruza os bragos, abaixa os ombros e, quando sentado,
escorrega ligeiramente da cadeira. Quando vocé faz as Perguntas Capciosas, o
mentiroso afasta ligeiramente o corpo de vocé ou ajeita a posi¢io na cadeira, ou
entdo finge estar distraido e olha em outra dire¢o. Se a pessoa nao fez isso
antes que vocé fizesse as Perguntas Capciosas, pode apostar que todos esses

movimentos sio sinais de mentira.

Em geral, uma pessoa honesta exibe uma postura corporal aberta e
confortdvel. Por outro lado, o mentiroso tende a ficar rigido e fechado e a
inclinar o corpo para trds, como para se distanciar da pessoa que estd fazendo as
perguntas. O mentiroso tenta até mesmo colocar um objeto entre ele e o
interlocutor, como uma barreira protetora. Numa reunido profissional, ¢é
possivel criar uma barreira simplesmente levantando uma pasta ou algum papel
na altura do peito; uma boa maneira de esconder aqueles sinais reveladores de

mentira.

Por outro lado, algumas vezes, num esfor¢o para transparecer inocéncia, o
mentiroso inclina o corpo para a frente (e, a0 mesmo tempo, aumenta o
contato visual), para convencer a pessoa que esti fazendo as perguntas da
veracidade da sua histéria, como um vendedor insistente. Ao fazer isso, ele
pode também fazer que sim com a cabega enquanto fala e, se estiver bastante
confiante, até mesmo tamborilar os dedos enquanto fala. Se alguém estiver

fazendo isso e tentar muito convencé-lo de aleuma coisa, ligue o seu “radar
g g



antimentira’; pessoas inocentes nio tentam com tanto afinco, elas esperam ser

absolvidas.

DICA UTIL: Quanto mais uma pessoa tenta me convencer da sua

inocéncia, mais desconfio dela.

Se vocé tiver oportunidade de fazer uma pesquisa na Internet e localizar o
video do depoimento do ex-presidente Bill Clinton no caso Monica Lewinsky,
observe a frequéncia com que ele inclina o corpo para a frente para tentar
convencer os presentes. Diversos desses gestos foram acompanhados por

afirmagdes, no minimo, questiondveis.

Como outra contramedida, o mentiroso pode adotar deliberadamente uma
postura relaxada, abrindo os bragos e as pernas e inclinando o corpo para tris.
Obviamente, vocé vai comparar €esses movimentos com O0S Mmovimentos
observados quando estabeleceu o padrao de comportamento dele; um aumento

ou redu¢io na atividade indica farsa.

DICA UTIL: O mentiroso sente-se mais & vontade quando vocé ndo pode
vé-lo. Faga a si mesmo a seguinte pergunta: Se vocé tivesse de contar uma
grande mentira para o seu patrdo ou para alguma autoridade (ou seja, a

policia), preferiria fazé-lo por telefone ou cara a cara?

O motivo de ficarmos mais a vontade ao telefone é que é mais ficil esconder
os sinais de mentira que podem ser denunciados pelos movimentos corporais.
Com isso em mente, planeje fazer suas perguntas quando a pessoa estiver em
pé e bem visivel, com liberdade para se movimentar, e nao sentado atris de
uma mesa onde ela pode se escorar em um objeto (restringindo os movimentos

que denunciam culpa) ou esconder os sinais de mentira embaixo da mesa.



Os mentirosos costumam adotar uma postura fechada para ocupar o menor espaco
possivel. Eles podem cruzar as pernas, cruzar os bragos, abaixar os ombros e, quando

sentados, até mesmo escorregar ligeiramente da cadeira.



Quando vocé faz Perguntas Capciosas, os mentirosos podem afastar ligeiramente o

corpo de vocé, fingir que estdo distraidos e olhar em outra direcao.



Os mentirosos tendem a ficar rigidos, com uma postura fechada e a inclinar o corpo
para tras, para se distanciar da pessoa que esta fazendo as perguntas, ou até mesmo

colocar uma barreira, como uma pasta, diante do corpo.



Postura corporal aberta e relaxada.



Postura corporal fechada — observe que as maos, os bragos e as pernas estdo

apoiados para impedir o movimento.



SINAIS VERBAIS DE MENTIRA

Como vimos na se¢ao “A natureza da detec¢ao da mentira: somos bons nisso —
naturalmente?”, a pesquisa de Albert Mehrabian descobriu que 55% da
comunicacio era nio verbal (como o corpo se movimentava); 38% era vocal
(como as palavras eram ditas) e apenas 7% era puramente verbal (o que era
dito). [30.] A¢é agora, com boas razoes, nés dedicamos a maior parte da nossa
atencdo aos sinais nao verbais da mentira. A meu ver, os sinais nao verbais sao
mais ficeis de observar e relembrar, sobretudo quando estamos comegando a
desenvolver nossas habilidades de deteccao de mentira. Entretanto, como 45%
da nossa comunicagio é composta pelo que é dito e em como as palavras sio

usadas, vale a pena analisar os sinais de mentira da fala.

Omissdo de informagdo: Os mentirosos inteligentes preferem ocultar suas
mentiras dentro da verdade, em vez de inventar uma histéria inteira. Uma
maneira pela qual eles fazem isso é por um processo chamado “omissao de
informagdo”. Nesse caso, a pessoa simplesmente “pula” partes de uma histéria
que, se fosse contada em maiores detalhes, exporia uma mentira. Segue um
exemplo de omissao de informagdo. Veja se consegue identificar a parte da

histéria que a pessoa nao quer discutir em detalhes e estd tentando ocultar.
Pergunta: “Conte-me em detalhes o que vocé fez esta manha".

Resposta: “Bem, eu acordei, tomei banho, me vesti, tomei uma xicara de café e
peguei o jornal no jardim. Depois, li o jornal na cozinha, peguei as chaves do carro e
sai de casa. Vi que meu vizinho, John Dobbs, estava saindo para o trabalho na
mesma hora; nds dois pegamos a rua River em direcdo a cidade. O transito estava
péssimo, mas ainda assim ndo demorei muito para chegar. Porém, quando sai do
elevador, ja na empresa, coloquei minhas coisas sobre a minha mesa, liguei meu

laptop e comecei a trabalhar”.



Quando vocé 1€ a resposta, percebe que hd uma quantidade significativa de
detalhes que aparecem sistematicamente durante todo o relato, exceto por uma
lacuna — da chegada a cidade até a saida do elevador. Onde ele estacionou o
carro? Considerando-se a quantidade de detalhes dados para as atividades
matinais, seria razodvel esperar que ele mencionasse onde estacionou o carro, o
que fez no estacionamento e, talvez, o que viu no estacionamento. No entanto,

ele pulou essa parte para tentar ocultar algum acontecimento.

Existem algumas expressoes cldssicas de omissao de informagio que os
mentirosos costumam usar durante uma conversa, como ‘quando vi...” “logo
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depois...”, “coincidentemente....”, “no entanto...”, e “em seguida...”.

Se vocé ouvir alguma dessas expressdes numa conversa, pode ser indicio de
omissao de informagao. Ouvindo a quantidade de detalhes de uma resposta, a
omissao ficard evidente aos seus olhos quando, de repente, a pessoa pular de

uma parte para outra da histéria.

Lembre-se, porém, que uma pessoa pode pular determinada parte da
histéria apenas porque nio quer se dar ao trabalho de lhe contar; ela acha que
vocé nao se interessaria pelos detalhes dessa parte da histéria ou que esses
detalhes nao sio relevantes para aquilo que ela quer dizer. Portanto, se alguém
estd lhe contando uma histéria, uma omissio de informag¢io pode nio ser
necessariamente consequéncia de mentira. A pessoa pode simplesmente estar
lhe poupando dos detalhes chatos. Obviamente, se ela pular mais de uma vez

determinado assunto, é melhor ligar o seu “radar antimentira”.

Deflexao: Trata-se de uma maneira de desviar a atengao de alguém para outra
coisa com o intuito de evitar ser questionado ou responder a uma pergunta. Os
mentirosos as vezes fazem isso de maneira sutil, em geral na forma de uma
resposta excessivamente detalhada. Coincidentemente, os politicos sio muito
bons nessa técnical Da préxima vez que vocé vir um politico sendo
questionado por um repérter de TV sobre algo pelo qual ele é claramente

culpado ou responsivel, observe que ele nio responde a pergunta e tenta



desviar a atengio para outra pessoa ou partido politico. Um exemplo de

deflexao:

Pergunta: “Por que o senhor ndo tentou resolver o problema do congestionamento,

por exemplo, destinando mais verbas para abrir mais avenidas?”.

Resposta: “A questdo do congestionamento é um problema nacional, na verdade
esse é um problema também em outros paises. E com o aumento do numero de
carros que transitam pelas ruas, é preciso levar em consideracdo os problemas
ambientais. Investimos muito em pesquisas ambientais para tentar proteger o meio

ambiente e o futuro das nossas criancas”.

O politico “escorregadio” simplesmente nao respondeu a pergunta e desviou
0 assunto para uma drea em que ele se sentia seguro. Se vocé perceber que a
pessoa muda de assunto toda vez que vocé tenta falar sobre alguma atividade

suspeita, ela estd evitando falar sobre isso. Ligue o “radar antimentira”.

As pessoas usam as técnicas de deflexdo e omissio de informagio para se
proteger durante uma conversa. Agora que vocé sabe como identificar essas
téticas, achard divertido quando ouvir alguém lancar mao desse recurso, pois
vocé saberd que tem alguma coisa que a pessoa nao quer lhe contar. Embora ela
possa nio estar mentindo, certamente estd escondendo algo. Se vocé estiver a
fim, pode fazer perguntas sobre a drea que ela evitou falar ou omitiu.

Geralmente a pessoa descarta a pergunta como irrelevante. E, ela estd

escondendo alguma coisa.

Até as criangas adotam essa estratégia para evitar dizer toda a verdade. Por

exemplo:

Filho: “Pai, eu estava no saldo de jogos jogando PlayStation com a Tracy. Eu estava
quase fazendo minha melhor pontuacdo, mas, quando vi, a Tracy estava me
batendo”. (“Quando vi.” O menino pulou a parte que ele tomou o controle do

PlayStation da amiguinha quando era a vez dela.)



Pai: “Vocé fez alguma coisa para ela ficar brava?".

Filho: “A gente estava sé jogando. Sabe, a Tracy teve problema com o professor
hoje". (Ele mudou de assunto, desviando a atencdo do incidente em que ele era o

culpado.)

Enfase excessiva: As vezes, os mentirosos tendem a enfatizar demais suas
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respostas com expressoes do tipo: “Eu nao ia mentir’, “Nunca menti” ou “Me
ensinaram a nunca mentir’. Além disso, se vocé ouvir uma das seguintes
expressoes: “Juro pela minha mae”, “Para ser honesto”, “Para ser bem franco”,
“Para dizer a verdade”, ligue o seu “radar antimentira”, pois é bem provével que

14 venha uma enxurrada de mentiras!

Um exemplo cldssico de énfase excessiva é a de Bill Clinton, em 26 de

janeiro de 1998:

“Agora tenho de voltar a trabalhar no meu discurso anual para o congresso.
Trabalhei nele até tarde ontem a noite. Mas eu gostaria de dizer uma coisa ao povo
americano. Quero que vocés me oucam. Vou repetir: Eu ndo tive relacbes sexuais
com essa mulher, a Srta. Lewinsky. Nunca pedi para ninguém mentir, nem uma tnica
vez; jamais. Essas alegacbes sdo falsas. E eu preciso voltar a trabalhar para o povo

americano. Obrigado. " [31]

Outra maneira usada pelos mentirosos para enfatizar exageradamente sua
histéria é fornecendo detalhes demais em suas respostas — mais do que seria
esperado. Eles fazem isso para parecer mais convincentes. E como o vendedor
de carro insistente que bombardeia o cliente com detalhes sobre o veiculo,
sobre as formas de pagamento e as razoes pelas quais ele deveria compré-lo. O
mentiroso vai bombarded-lo com detalhes para convencé-lo da sua inocéncia.
Outra razio que pode levar o mentiroso a agir dessa forma é o fato de achar
que uma resposta vaga pode ser sinal de culpa. Portanto, uma resposta muito

detalhada nao passa de uma contraestratégia.



Seja qual for a razdo, se alguém responder a sua pergunta de forma
excessivamente elaborada e detalhada, fique atento. Uma tdtica que funciona
bem com uma pessoa que d4 respostas detalhadas e elaboradas é permanecer
em siléncio. Faga outra pergunta e nio dé nenhum sinal verbal ou corporal de
que vocé ndo acredita nela. Isso gera uma pressao psicolégica, pois ela precisa
desesperadamente de algum indicio de que vocé estd convencido da sua
inocéncia. Como vocé nao lhe dd esse feedback e permanece calado, ela
continua a fornecer detalhes, apertando o cerco sobre si mesma, pois a resposta
contém mais mentiras e fica cada vez mais longa. Algumas vezes, as respostas
nio tém nada a ver com a pergunta original. Outras, o mentiroso percebe que
o que disse é absolutamente ridiculo. Numa mudanca de tdtica e num esforgo
para tentar convencé-lo, ele decide admitir que nao disse toda a verdade — mas
agora serd honesto. Por exemplo, “Tudo bem, para ser bem honesto com
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vocé...” e 14 vai ele novamente: mais mentiras, e vocé nao estd falando nada.

DICA UTIL: E comum o mentiroso pedir ao seu interlocutor para repetir a
pergunta, ou entdo ele mesmo a repete em voz alta ou, as vezes, baixinho.
Assim ele ganha mais tempo para inventar a resposta. Quando foi a Gltima
vez que vocé estava conversando com alguém e essa pessoa lhe pediu para
repetir a pergunta? Isso raramente ocorre em circunstancias normais. Se
ocorrer, a pessoa estd procurando ganhar tempo para formular uma
resposta. Os mentirosos matreiros limpam a garganta antes de responder,

novamente ganhando tempo para inventar falsidades.

Padroes da fala: Quando alguém estd dizendo a verdade, a fala tem um padriao
regular, flui com certo ritmo e tom, independentemente do tépico abordado. A
velocidade da fala do mentiroso aumenta e diminui durante uma conversa.
Além disso, seu tom de voz pode se alterar entre os momentos em que ele estd
dizendo a verdade e quando nao estd. Em geral, a altura da voz aumenta em

consequéncia do estresse causado pela mentira.



O mentiroso fala mais devagar quando sua mente estd sobrecarregada (carga
cognitiva), pensando nas mentiras que disse antes ¢ na melhor maneira de
mentir dessa vez. Em contrapartida, ele fala mais rdpido sobre assuntos que sua

mente nao precisa fabricar, isto é, a verdade.

Se a velocidade da fala de uma pessoa aumenta rapidamente, pode ser
também que ela esteja falando uma mentira ensaiada, ou seja, que ela ji
praticou e contou vdrias vezes. Como saber? Observe se hd uma diferenca no
padrio da fala entre as Perguntas de Controle e as Perguntas Capciosas. Se a
pessoa comegar a falar mais depressa ou mais devagar ao responder as Perguntas

Capciosas, comece a procurar outros sinais de mentira.

DICA UTIL: Procure uma resposta bastante rapida do tipo “sim” ou “ndo"
seguida por uma pausa e, depois, pela resposta propriamente dita. Isso
porque o mentiroso quer responder rapido a pergunta para ndo parecer

culpado, mas depois ele precisa de tempo para inventar a historia.

Além das mudancas no padrio da fala, o mentiroso tende a errar mais a
pronuncia das palavras do que as pessoas que dizem a verdade. Se ele comegar a
gaguejar, fazer pausas ou pronunciar errado as palavras quando vocé fizer as

Perguntas Capciosas, esse ¢ um bom indicador de que ele estd mentindo.

Quando uma pessoa sincera é questionada verbalmente, ela fornece
informagdes e se mostra solicita. Quem diz a verdade espera que acreditem
nela, por esse motivo suas respostas verbais sao espontineas e sua fala flui bem
e segue um ritmo. Muitas vezes uma pessoa inocente fica mais ressentida com
quem fez a coisa errada do que com quem a estd acusando. Quando um
mentiroso é questionado verbalmente, ele ndo ¢ tio solicito e o tom da sua voz
pode aumentar 2 medida que a velocidade da sua fala aumenta e diminui

durante a conversa. Ele também pode se tornar defensivo.



Algumas pessoas juntam as pontas dos dedos com as maos espalmadas para formar
uma barreira adicional — tocando o nariz e a boca — como Bill Clinton fez diversas
vezes durante seu depoimento ao Jari de Instru¢do (Grand Jury). Copyright © C-

SPAN



Bill Clinton inclina o corpo para a frente ao depor; ele estd “vendendo” a sua histéria

para o interlocutor. Politicos, vendedores que usam uma estratégia de vendas
agressiva (e outras pessoas insistentes!) fazem isso quando estdo “vendendo"” o que
estdo dizendo — tentando convencer outras pessoas. As vezes, quando dizem a

verdade; outras, quando mentem. Copyright © C-SPAN
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Enfase demasiada — “Vou repetir: eu ndo tive relagdes sexuais com essa mulher, a

Srta. Lewinsky. Nunca pedi para ninguém mentir, nem uma Unica vez; jamais”.
Copyright © C-SPAN

RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS

Os marcadores mais abaixo salientam as informagdes mais importantes

apresentadas nesta parte do livro.
Siga o Modelo de Detec¢do de Mentira de cinco etapas:
Motivacao: A pessoa tem motivacdo para mentir?

Faca Perguntas de Controle: Para estabelecer um padrdo de
comportamento. (Faca Perguntas de Controle e observe os padrdes normais

de comportamento e da fala.)

~




Perguntas Capciosas: Faca perguntas que deem margem a mentiras. (Dé

oportunidade para a pessoa dizer a verdade ou mentir.)

Indicadores: Existem sinais de mentira que ocorrem em grupo? (Procure
inconsisténcias no comportamento e nos padroes da fala, um grupo de sinais

de mentira em rapida sucessao — em resposta as Perguntas Capciosas.)

Verifique novamente: Reavalie. (Faca outras Perguntas de Controle e, em
seguida, repita as Perguntas Capciosas. Se observar novamente o grupo de

sinais, a pessoa estd sendo fingida.)

As trés principais areas dos olhos que devem ser observadas sao:

contato visual, frequéncia do piscar e movimento ocular.

Quando vocé faz uma pergunta, os olhos do interlocutor devem:

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a direita (a
sua direita) se ele estiver se lembrando de algo que realmente aconteceu.
Isso indica que ele realmente vivenciou aquilo que esta lhe contando; ou

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a esquerda
(a sua esquerda), se ele estiver criando algo sobre o qual nunca ouviu falar.
Isso indica que ele nunca viu nem ouviu aquilo de que esta falando.

« Essas dire¢des valem para uma pessoa destra; a direcdo dos olhos do
canhoto é invertida.

- E possivel verificar se a pessoa é destra ou canhota durante as Perguntas
de Controle simplesmente perguntando-lhe sobre fatos que ela realmente
vivenciou.

- As vezes a pessoa olha para a frente com pouco ou sem nenhum
movimento ocular, aparentemente sem fixar o olhar em nenhum ponto em
especial. Esse também é um sinal de que ela estd se lembrando de um

acontecimento real.




« Essa técnica ndo funciona com todo mundo — para determinar se alguém

estd mentindo é preciso basear-se também em outros sinais de mentira.

O mentiroso gosta de cobrir a boca, e alguns tocam o nariz para encobrir
momentaneamente a boca com a mao ou porque a mucosa nasal fica repleta

de sangue, provocando uma sensa¢do de coceira.

O sorriso espontaneo envolve os musculos ao redor dos olhos e demora um
pouco para desaparecer. O sorriso falso envolve apenas a metade inferior do

rosto e aparece e desaparece muito rapidamente.

As microexpressdes sdo involuntdrias e bastante breves. Elas podem parecer
uma contracdo. Independentemente de raca, cultura ou educagdo, as
microexpressoes de alegria, tristeza, aversdo (asco), desprezo, raiva, surpresa
e medo sdo universais e ndo mudam, podendo ser aplicadas a todas as

pessoas.

As microexpressdes sdo tdo instantdneas que a pessoa que as expressa nao
tem controle sobre elas. Elas exibem a verdadeira emocdo interior de uma
pessoa antes que ela tenha tempo de escondé-la. Procure uma

incompatibilidade entre a emocao expressa e o que é dito.

O mentiroso usa contramedidas para tentar taped-lo. Por exemplo, ele pode
aumentar o contato visual ou reduzir os movimentos corporais ao mentir. Se
isso for inconsistente com o padrdo de comportamento que vocé

estabeleceu, trata-se de uma contramedida e ele esta sendo ardiloso.

Alguns mentirosos fornecem uma profusdo de detalhes em suas respostas ou

sdo insistentes, como um vendedor, tentando convencé-lo da sua inocéncia.

Procure inconsisténcias no padrdo da fala e no tom da voz. Algumas
expressoes tipicas de lacuna de informagdo, ou mentira por omissdo, usadas

mnmou

por mentirosos sdo: “quando vi..." “logo depois..."”, “coincidentemente...."”,

“no entanto...”, e “em seguida...".







Agora que vocé leu todo o livro, estd na hora de comegar a praticar, se é que jd

nao comegou. Quanto mais vocé praticar o que aprendeu, melhor. Divirta-se!

Uma boa maneira de comecar a testar suas habilidades é com as criancas,
pois elas ainda nio aprenderam a esconder muito bem suas mentiras, e seus
sinais sio evidentes. Recomendo também que pratique com amigos e
familiares, pois eles podem lhe dizer quando foi que mentiram. Vocé poderd

aprender muito dessa forma.

As titicas ensinadas neste livro nao sio truques mdgicos, essa nao ¢ uma
ciéncia exata. Seja qual for a sua idade, sexo, idioma ou bagagem cultural, com

prética vocé certamente aumentard a sua taxa de acerto.

Nio se deixe abater se seus primeiros resultados nao forem bons — isso é
normal. Lembre-se de que provavelmente vocé comegard com uma taxa de
acerto de 45 a 50%, mas seu objetivo ¢é atingir 70 a 80%. Mesmo quando vocé
estiver treinado, ainda assim deixard escapar algumas mentiras. Porém, eu posso
lhe garantir que, se vocé aplicar as informagdes contidas neste livro, se

transformara num bom “Detector de Mentiras Humano” — essa é a verdade!



Terceira Parte

Se¢do de Consulta Rapida




A NATUREZA DA MENTIRA: RESUMO
DOS PRINCIPAIS PONTOS

Mentir é uma parte normal da comunicagao humana e nem sempre deve ser

considerado errado.

As pessoas mentem regularmente, cerca de uma vez a cada dez minutos de

conversa.

As vezes é necessdrio mentir para nio ferir os sentimentos alheios e ajudar a
interagao humana cotidiana. Outras vezes, a mentira pode ser bastante

prejudicial as pessoas e aos seus relacionamentos.

Mentiras em Beneficio de Outros sio direcionadas para outras pessoas e
geralmente sio bem-intencionadas. Siao chamadas também de mentirinhas

bobas ou sociais.

Mentiras em Beneficio Préprio podem ser direcionadas para qualquer
pessoa, mas seu objetivo é favorecer ou proteger o mentiroso. Embora nem

sempre seja 0 caso, essa categoria de mentira pode ser temivel e danosa.



A NATUREZA DA DETECCAO DA
MENTIRA: RESUMO DOS PRINCIPAIS
PONTOS

Naturalmente, somos muito melhores em contar mentiras do que em detectd-
las. Sem treinamento especial, a taxa de acerto da maioria das pessoas, mesmo
daquelas que trabalham em d4reas em que essa habilidade é importantissima,

gira em torno de 50%.

Com conhecimento especifico (fornecido por este livro) e préitica (essa fica

por sua conta), essa porcentagem pode chegar a 80%.

Quanto mais vocé usar o “radar antimentira’, mais aperfeicoard a sua
capacidade de detectar mentiras. Entretanto, vocé nao quer que ele fique ligado
o tempo todo — se souber quando deve ligi-lo, ficard mais atento quando

realmente usar essas habilidades.

Algumas pessoas tém um talento natural para detectar mentiras, sem
treinamento especifico. Essas pessoas conseguem alcancar uma taxa de acerto

de pelo menos 80%.

As pessoas acreditam que conseguem dizer se seu marido, sua esposa, seu
filho ou seu amigo intimo estd mentindo. Geralmente isso nio ¢ verdade,
devido a dois fatores principais; excesso de confianca (conhecemos bem aquela
pessoa e, portanto, seremos capazes de identificar sinais reveladores) e

proximidade (os seres humanos costumam acreditar nas pessoas com as quais



tém um vinculo afetivo). Esses dois fatores levam a perda de objetividade, o
que impede que a pessoa perceba sinais claros que, de outra forma, ela

perceberia.

Estudos demonstraram que 55% da comunica¢ao é nio verbal (como o
corpo se movimenta/reage); 38% ¢ vocal (como as palavras sdo ditas) e apenas
7% ¢é puramente verbal (as palavras ditas). Embora as palavras ditas nao
possam ser totalmente ignoradas na detec¢do de mentira, a maneira como elas
sao ditas e a forma como o corpo da pessoa se movimenta/reage durante a

comunicagdo é muito mais importante.

Niao podemos nos basear apenas naquilo que nos dizem. Pessoas com boa
capacidade de detectar mentiras baseiam-se no que lhe dizem e no que

observam.



RESPOSTAS A MENTIRA: RESUMO DOS
PRINCIPAIS PONTOS

De maneira geral, apés uma mentira existem trés fases de resposta:

Fase 1. Resposta emocional: Percepgio, por parte do mentiroso, da falsidade
que acabou de dizer, o que provoca sentimento de culpa, medo, estresse e, as
vezes, agitagdo. O grau do impacto que isso terd sobre ele e seu comportamento
¢ determinado principalmente pela magnitude das consequéncias de ser pego
numa mentira. Por exemplo, uma mentirinha boba provoca apenas um
pequeno grau de emogio. Um caso sério, como infidelidade, crime ou mentira
para fechar um contrato de negdcios ou conseguir um emprego, geralmente
produz um aumento perceptivel dessas emogoes, tornando-as mais ficeis de ser
detectadas.

Fase 2. Resposta do Sistema Nervoso Simpdtico: O impacto do sentimento
de culpa, medo, estresse ou agitagio sobre o mentiroso, que produz “sinais de
mentira’, como tamborilar os dedos na mesa, ficar inquieto, falar depressa

demais, evitar o contato visual e movimentar os olhos rapidamente.

Fase 3. Resposta cognitiva: Uma contramedida usada pelo mentiroso para
ocultar os “sinais de mentira”. Isso ¢ feito mais facilmente por meio de canais
altamente condutores (dreas do corpo que o mentiroso controla facilmente, isto
é, as maos e os olhos). Essas dreas nio devem ser menosprezadas. No entanto, é
mais produtivo concentrar-se em 4reas de menor controle, como tamanho da

pupila, movimentos da parte inferior do corpo e microexpressoes.



Sequéncia de respostas 4 mentira: Se a resposta emocional for medo (fase 1)
e fizer com que o mentiroso comece a bater o pé de leve (fase 2), ele tentard
esconder o movimento da perna (sob a mesa ou pressionando as pernas contra

a cadeira), para disfarcar a culpa (fase 3).

Mentalmente, s6 temos $100,00. Imagine que os seres humanos tém uma
capacidade cerebral equivalente a $100,00 em qualquer dado momento. O
mentiroso precisa gastar essa quantia com bastante critério para ndo ser
detectado. Se ele investir demais para esconder os sinais de mentira revelados
pelos movimentos corporais, suas respostas nio farao nenhum sentido. Por
outro lado, se suas respostas forem sensatas, pode ser que ele nio tenha
investido o suficiente para esconder os movimentos corporais que denotam
culpa. Se vocé pedir mais esclarecimentos, poderd causar uma “faléncia

mental”, revelando uma série de sinais claros de mentira.



PROCESSO DE DETECCAO DE
MENTIRA: RESUMO DOS PRINCIPAIS
PONTOS

O Modelo de Detec¢io de Mentira é um processo fcil de memorizar e que
pode ser aplicado a todas as situagoes. Este resumo ajudard a refrescar sua
memoria. Se quiser informagdes mais detalhadas, leia toda a se¢ao intitulada

“Processo de Deteccao de Mentira”.

Motivagao: A pessoa tem motivagdo para mentir? As motivagoes sao: evitar
constrangimento; causar boa impressao; obter vantagem; e evitar puni¢io. Vocé
obterd resultados mais precisos se mantiver a objetividade, portanto nio parta
do principio de que a pessoa estd mentindo — ela pode ter motivagao para

mentir, mas estar dizendo a verdade.

Faca Perguntas de Controle para estabelecer um padrio inicial: Quando
ligar seu “radar antimentira’, observe as respostas verbais e nio verbais as
Perguntas de Controle — aquelas que a pessoa responde honestamente. Dessa
forma, vocé terd um padriao de comportamento. Nao tenha pressa, pois essa
etapa criard uma base confidvel para que vocé possa detectar mudancas no

comportamento se a pessoa mentir.

Perguntas Capciosas: Para identificar um mentiroso, primeiro ¢ necessdrio dar
oportunidade para que ele diga uma mentira. Para isso, vocé precisa fazer uma

ou duas Perguntas Capciosas — sutilmente. A melhor forma ¢é fazer essas



perguntas como parte normal da conversa, sem dar chance para que a pessoa

esconda sinais de mentira.

Indicadores: Vocé identificou sinais de mentira, com base no padrio de
comportamento que observou ao fazer as Perguntas de Controle? Esses
indicadores apareceram como um grupo de sinais em rdpida sucessao? Se isso
ocorrer em resposta a uma Pergunta Capciosa, mire o seu “radar antimentira’.

No final desta se¢ao vocé encontrard uma lista de alguns sinais de mentira.

Verifique novamente: Reavalie. Para fazer isso, repita as quatro etapas
mencionadas anteriormente e confirme a presenga do grupo de sinais. Se vocé
identificar um grupo de sinais semelhante aos identificados apés a Pergunta

Capciosa, é provdvel que tenha apanhado um mentiroso.

Alguns sinais de mentira: Movimentar os dedos, mios, pernas e pés ou
auséncia de movimento; alterar o padrio da fala; errar mais a pronincia das
palavras; limpar a garganta; engolir em seco ou gaguejar exageradamente;
movimentar os olhos de maneira que revele que a pessoa estd inventando, e nao
se lembrando; fazer menos contato visual ou aumentar muito esse contato;
cogar 0 nariz; assumir uma postura fechada, inclinando o corpo para trds e
cruzando os bragos para criar uma barreira; po6r a mao sobre a boca ou sobre os
olhos; piscar com mais frequéncia e, em seguida, colocar a mao no rosto;
mostrar contradi¢io entre “o que é dito” e “o que ¢ transmitido pelos gestos”
(fazer que “sim” com a cabega, mas dizer “nio”); fingir cansago, como, por
exemplo, simulando um bocejo. Dar respostas mais rebuscadas e

excessivamente detalhadas; e exibir microexpressoes conflitantes.



SINAIS DE MENTIRA: RESUMO DOS
PRINCIPAIS PONTOS

Siga 0 Modelo de Detecgio de Mentira de cinco etapas.

As trés principais dreas dos olhos que devem ser observadas sao: contato

visual, frequéncia do piscar e movimento ocular.
Quando vocé faz uma pergunta, os olhos do interlocutor devem:

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a direita (a sua
direita) se ele estiver se lembrando de algo que realmente aconteceu. Isso
indica que ele realmente vivenciou aquilo que esta Ihe contando; ou

« Mover-se horizontalmente ou diagonalmente para cima — para a esquerda (a
sua esquerda), se ele estiver criando algo sobre o qual nunca ouviu falar. Isso
indica que ele nunca viu nem ouviu aquilo de que esta falando.

« Essas direcbes valem para uma pessoa destra; a dire¢do dos olhos do canhoto é
invertida.

. E possivel verificar se a pessoa é destra ou canhota durante as Perguntas de
Controle, simplesmente perguntando-lhe sobre fatos que ela realmente
vivenciou.

. As vezes a pessoa olha para a frente com pouco ou sem nenhum movimento
ocular, aparentemente sem fixar o olhar em nenhum ponto em especial. Esse

também é um sinal de que ela esta se lembrando de um acontecimento real.



« Essa técnica ndo funciona com todo mundo — para determinar se alguém esta

mentindo é preciso basear-se também em outros sinais de mentira.

O mentiroso gosta de cobrir a boca, e alguns tocam o nariz para encobrir
momentaneamente a boca com a mao ou porque a mucosa nasal fica repleta de

sangue, provocando uma sensagdo de coceira.

O sorriso espontineo envolve os musculos ao redor dos olhos e demora um
pouco para desaparecer. O sorriso falso envolve apenas a metade inferior do

rosto e aparece e desaparece muito rapidamente.

As microexpressoes sio involuntdrias e bastante breves. Elas podem parecer
uma contragao. Independentemente de raga, cultura ou grau de instrugio, as
microexpressoes de alegria, tristeza, aversao (asco), desprezo, raiva, surpresa e

medo sdo universais e nao mudam, podendo ser aplicadas a todas as pessoas.

As microexpressoes sao tao instantineas que a pessoa que as expressa nao
tem controle sobre elas. Elas exibem a verdadeira emocao interior de uma
pessoa antes que ela tenha tempo de escondé-la. Procure uma

incompatibilidade entre a emog¢io microexpressada e o que ¢ dito.

O mentiroso usa contramedidas para tentar taped-lo. Por exemplo, ele pode
aumentar o contato visual ou reduzir os movimentos corporais a0 mentir. Se
isso for inconsistente com o padrio de comportamento que vocé estabeleceu,

trata-se de uma contramedida e ele estd sendo ardiloso.

Alguns mentirosos fornecem uma profusao de detalhes em suas respostas ou

sa0 insistentes, como um vendedor, tentando convencé-lo da sua inocéncia.

Procure inconsisténcias no padrio da fala e no tom da voz. Algumas
expressoes tipicas de lacuna de informagdo, ou mentira por omissao, usadas por
. ~ << . » << . »
mentirosos  sdo:  ‘quando me dei conta... logo  depois...”,

<« . . » <« » <« . »
coincidentemente....”, “no entanto...”, e “em seguida...”.



SINAIS DE MENTIRA: LISTA DE
CONSULTA RAPIDA

Como mencionei ao longo de todo o livro, os sinais de mentira observados
durante as Perguntas Capciosas precisam ser comparados com os mesmos sinais
e comportamentos demonstrados durante as Perguntas de Controle. O que
vocé estd procurando é uma incongruéncia entre eles. Alguns sinais de mentira
aumentardo, indicando que a pessoa estd mentindo, e alguns diminuirao, a
medida que a pessoa tentar disfarcar a culpa. Por exemplo, um mentiroso
comega a se movimentar mais quando lhe fazem perguntas, outro se senta duro
como uma estitua na tentativa de esconder sua culpa. O segredo ¢é

incongruéncia. Procure:

« Movimentos de dedos, mados, pernas e pés, ou auséncia artificial de
movimentos.

. Alteragdes no padrao da fala — mudanga de tempos verbais entre as frases ou
dentro das frases.

« Mais erros na pronuncia das palavras.

« A fala ndo flui de forma harmoniosa e natural.

« Repeticao da pergunta — sobrecarga cognitiva — os mentirosos precisam ganhar
tempo para inventar uma histoéria.

« Movimentos oculares inconsistentes que revelam que a pessoa esta inventando,
e ndo se lembrando.

« Menor ou maior contato visual.



Reducdo ou aumento da frequéncia do piscar.

Labios secos.

Labios palidos.

Coceira no nariz — devido ao aumento de fluxo sanguineo para os tecidos
eréteis.

Inclinagdo do corpo para tras, para criar uma barreira.

Maos, bracos, pernas cruzadas.

Movimentos corporais repentinos — tensos e artificiais.

Labios comprimidos.

Maos na frente da boca ou dos olhos.

Mao no queixo, dedo perto da boca.

Juntar, ou ndo, as pontas dos dedos com as maos espalmadas diante do rosto.
Limpar a garganta.

Engolir em seco.

Gaguejar.

Pupila dilatada.

Contradicoes entre os gestos e o que é dito.

Fingir cansaco, como, por exemplo, bocejando.

Sorriso falso.

Respiragdo mais curta, respiragdo mais longa.

As microexpressdes ndo combinam com o que é dito (isto &€, o mentiroso diz
“Que bom te ver", mas sua expressao revela “aversao").

Piscar prolongado seguido de mado no rosto.

Postura corporal fechada e recolhida ou falsamente aberta.

Omissdo de informagao.

Resposta elaborada e detalhada.



SINAIS DE MENTIRA: GUIA DE
IMAGENS PARA CONSULTA



Aumenta o contato visual.



Desvia do olhar.



Coloca a mao no rosto.



Esfrega o olho e desvia o olhar.



Olha para a esquerda: criando ou inventando.



Olha para a direita: lembrando-se de um evento real.



Olha, para ver se vocé acreditou nela.



Toca o nariz com frequéncia.



Junta os labios com a mao ou belisca os labios.



Cobre a boca com a mao. Vira a cabeca.



Cobre a boca com uma caneta ou outro objeto.



Mexe os dedos, a mao ou a perna.



Esconde as maos para controlar a inquietagao.



i
¥
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Trava os tornozelos para controlar os movimentos da perna.



Escora as pernas nos bracos da cadeira para minimizar os movimentos.



Finge estar relaxado.



Vira o corpo. Ajusta a posicdo.



Usa um objeto para criar distancia.



Exibe postura corporal fechada.



MICROEXPRESSOES: GUIA DE
IMAGENS PARA CONSULTA



Alegria.



Tristeza.






Desprezo.



Aversao (asco).



Medo.



Surpresa.



DICAS UTEIS - PAIS E PROFESSORES

Algumas pessoas acham que nio ¢ justo interrogar criangas usando esses
métodos, que é uma invasio de privacidade. No entanto, creio que, nas
circunstincias certas, saber a verdade é essencial para o bem-estar de uma
crianga e faz parte da boa criagio dos filhos e de um ensino adequado. Nao
acho que devemos testar sempre as criangas para ver se elas estao falando a
verdade, apenas quando realmente é importante. Lembre-se de sempre aplicar

o Modelo de Detecgao de Mentira. Aqui estao algumas dicas tteis.

Perguntas compativeis com a idade da crianga: A intensidade com que
uma crianca deve ser interrogada deve estar rigorosamente de acordo com a
idade dela. Por exemplo, vocé pode interrogar de forma bastante enérgica um
jovem de 17 anos, mas deve ser mais brando com uma crian¢a de 8 anos. Além
disso, lembre-se de que criangas pequenas, por volta dos 5 anos de idade, ainda
nao desenvolveram a capacidade de mentir e talvez nao estejam mentindo, mas
simplesmente sendo imaginativas. Quando tinha 4 anos, uma de minhas filhas
me disse “honestamente” que uma aranha tinha quebrado o nosso sprinkler.
Isso ndo era verdade, mas ela realmente acreditava no que disse. Nao se pode
castigar uma crianga por isso, portanto cuidado para nao punir uma
imaginagido fértil. Além disso, se vocé pressionar demais uma crianca, ela vai
admitir a maioria das coisas, independentemente de qualquer culpa, ou entio
vai dizer aquilo que ela acha que vocé quer ouvir. Quanto maior a diferenca de
autoridade entre as partes, mais exacerbada é essa reagao. Por exemplo, quando

um diretor de escola interroga um aluno, em vez de um jovem professor. O



objetivo da detecgao de mentira é identificar a verdade, e nio coagir um

inocente. E mais proveitoso e mais justo fazer perguntas com cuidado e de

maneira apropriada a idade da crianga.

Lembre-se do excesso de confian¢a e mantenha a objetividade: Para os
pais, interrogar os proprios filhos é sempre uma tarefa traigoeira, por causa dos
problemas de proximidade e excesso de confianga que mencionamos neste
livio. Como vocé ama aquele “pestinha” e acha que o conhece bem, pode
deixar passar sinais de mentira. Decidir se ele estd mentindo ou dizendo a
verdade antes de fazer uma avaliagio apropriada (usando o Modelo de
Deteccio de Mentira) sé levard a uma conclusio errada. No caso dos
professores, ¢ importante que eles nio se baseiem no histérico do aluno. Um
aluno que costumava mentir pode nao fazer isso em todas as ocasioes. Em
contrapartida, um aluno com carinha de santo de vez em quando vai mentir.
Naio ¢ ficil ser imparcial, principalmente quando vocé desconfia que a crianga
fez alguma coisa errada ou presume que ela seja inocente. Para aumentar a
margem de acerto, a abordagem tem de ser ponderada; é preciso fazer
perguntas com cautela e imparcialidade, aplicando o Modelo de Detec¢ao de

Mentira.

O corpo da crianga grita: Recomendo que vocé faga as perguntas enquanto
a crianga estiver em pé, pois as criangas tém menos controle muscular no rosto
e no corpo do que os adultos. Portanto, quando vocé usar o Modelo de
Detecgao de Mentira e passar das Perguntas de Controle para as Perguntas
Capciosas, a crianca culpada exibird movimentos diferentes daqueles
observados quando ela estava dizendo a verdade. Os movimentos das criangas

sa0 bastante exagerados nessas circunstincias, e vocé pode usar isso a seu favor.

Prés e contras do blefe: Alguns pais e professores tentam blefar, dizendo a
crianca que sempre conseguem saber quando ela estd mentindo. Esse método
funciona muito bem até o dia em que vocé erra, pois ela descobre que nao era
verdade e vocé simplesmente perde credibilidade e respeito. Lembre-se de que,

sem treinamento, a sua taxa de acerto é de aproximadamente 50%, e que com



treinamento e conhecimento, a maior taxa de acerto que a maioria das pessoas
pode esperar é de 80%. O Modelo de Detecgao de Mentira nao ¢ infalivel,
portanto se vocé pegar uma crianga mentindo nido diga que consegue fazer isso
sempre, pois nio ¢ verdade (eu também nio consigo) — mas vocé pode deixar
que ela acredite nisso. O blefe implicito é mais eficaz e funciona por mais

tempo.

EXEMPLO: Lembro-me perfeitamente de que, quando eu tinha 7 anos de
idade, quebrei a bicicleta do meu irmao cagula e achei que ninguém sabia —
mas meu pai sabia, e eu entrei pelo cano. “Como o senhor descobriu?",
perguntei (sem saber que o vizinho havia lhe contado), e tudo o que ele
disse foi: “As vezes os pais sabem essas coisas”. Eu achei que meu pai
pudesse ler a minha mente, e depois disso raramente menti para ele. Se ele
tivesse dito que sempre sabia, um dia ele iria errar. E ai eu descobriria a sua
mentira e me sentiria livre para mentir novamente a vontade. Entretanto, o
fato de ndo saber quando ele sabia e quando ndo sabia foi uma maneira
tortuosa de fazer com que eu fosse mais sincero. Sugiro que vocé aplique
uma estratégia parecida com seus filhos ou alunos. Se vocé pegar uma
crianga mentindo, “as vezes as maes sabem esse tipo de coisas” é muito

i

melhor do que “sempre sei quando vocé estd mentindo” ou “um

passarinho me contou”. Isso s6 a fard odiar os passaros.

Aprender com a mentira da crianga: Para os pais, uma das melhores
maneiras de descobrir quais sao os sinais de mentira do filho é sendo paciente e
estudando o comportamento dele. Nio espere até que ocorra um problema
sério para tentar usar suas habilidades — isso nio seria confidvel. Meu conselho
¢ que vocé espere até surgir uma oportunidade para aprender alguma coisa
sobre 0 mau comportamento do seu filho por outros meios, e nio com o
Modelo de Deteccao de Mentira. A informacao tem de ser confidvel, ele acha

que vocé ndo sabe. Por exemplo, se o pai de um aluno ou o professor disser que



seu filho foi pego colando na prova, use essa informagao confidvel para aplicar
o Modelo de Detecgio de Mentira. Quando fizer as Perguntas Capciosas,
observe os sinais de mentira do seu filho — eles certamente se manifestarao.
Guarde-os na sua mente para referéncia futura. Nao revele que vocé sabe que
ele mentiu, pois se ele achar que se deu bem dessa vez, naturalmente usard o
mesmo método da préxima vez. Quando houver um problema sério, vocé
poderd aplicar novamente o Modelo de Detecgdo de Mentira e ver se observa

0s mesmos sinais, ou sinais semelhantes.

Observagao final: Pais, lembrem-se de que é muito dificil aprender a
detectar as mentiras dos préprios filhos, principalmente quando eles sio mais
velhos. Se vocés errarem, poderio causar muita mdigoa, portanto vao com
calma. Professor, lidar com tantas criangas torna a sua tarefa particularmente
drdua; vocé simplesmente nio pode nem deve tentar aprender os sinais de
mentira de todos os alunos. Nio se esqueca de que vocé ndo deve se basear no
histérico de um aluno (positivo ou negativo), portanto s6 ligue o seu “radar
antimentira’ quando realmente for preciso, e aborde cada situagio com

imparcialidade.

OS SINAIS DE MENTIRA MAIS EVIDENTES DAS
CRIANCAS:

Olhos: Observe os olhos, eles percorrerao todo o ambiente e olharao tudo,
exceto os seus olhos; isso é mais evidente em criancas pequenas. Observe
também os movimentos oculares. Serd que a crianca estd realmente se
lembrando de algo ou vasculhando a mente em busca de ideias para inventar

respostas? (Ver a secao Movimentos Oculares, na pagina 87.)

Inquieta¢ao ou brincar com um objeto: Esse sinal é mais proeminente em
criangas com mais de 7 anos de idade, e é um instrumento natural de distracio.
As criangas fazem isso para que nio tenham de olhar para vocé, como se

-

estivessem ocupadas demais. E uma estratégia um pouco mais sofisticada do



que a das criancas menores, que simplesmente olham em toda a volta, exceto

para o pai ou a mae.

Maio na boca: Quanto mais nova a crianga, mais evidente serd esse sinal.
Uma crianga pequena pode por a mao inteira sobre a boca — tentando cobrir de
onde veio a mentira. Criangas mais velhas sio mais sutis, mas ainda assim
colocam a mao no rosto ou tentam esconder o rosto momentaneamente
pegando um copo de dgua (enquanto evita o seu olhar) e, depois, usando o

copo para esconder a boca enquanto bebem a dgua.

Padrao da fala: Esse aspecto é mais proeminente em criangas pequenas —
elas falam mais devagar enquanto tentam inventar alguma coisa (por causa do
aumento da carga cognitiva) e depois mais rdpido, ao responder (para
compensar a demora causada pela “culpa”). Os adolescentes também fazem
isso, mas de maneira mais sutil. Eles usam também distracio verbal, como
mudar de assunto de repente, fazendo-lhe uma pergunta sem responder a sua
ou apontando para algo que nao tem nada a ver com o assunto que estd sendo
tratado. Uma resposta excessivamente detalhada ou elaborada serd
decididamente um sinal de mentira se, em geral, o adolescente for bastante

conciso quando diz a verdade.

Siléncio: Se a crianca responder e vocé nio tiver certeza de que ela estd
dizendo a verdade, faca uma pausa — espere, olhe bem nos olhos dela. Nao
demonstre nenhuma expressao. Isso é muito importante, pois a crian¢a culpada
olhard o tempo todo para outras coisas, menos para vocé, ou, se ela for mais
velha, olhard rapidamente para ver se vocé acreditou no que ela disse. Em
ambos 0s casos, a crianca estard desesperada para descobrir se conseguiu tapear
vocé ou nao. A auséncia de resposta e de expressao aumenta a pressio sobre a
mente culpada. Provavelmente a crianga dird “O qué?” tentando obter algum
tipo de feedback, ou entdo repetird a resposta, provavelmente de forma mais

detalhada e mais convincente. Culpada, meritissimo!



DICAS UTEIS - ENTREVISTA DE
EMPREGO E NEGOCIACAO

Para que uma entrevista de emprego e uma negocia¢io sejam bem-sucedidas, ¢
preciso levar em consideracio diversos elementos e fatores. Nao existem sinais
de mentira especificos desses contextos, mas essas Dicas Uteis apresentam
algumas das técnicas que ajudam a identificar desonestidade nessas situagoes.
g q

Embora o candidato ao emprego e o negociador possam sentar-se & mesa com
diferentes perspectivas e relagao de “poder” com vocé, os primeiros geralmente
~ A . 7,

s30 os que tém menos poder. Existem algumas tdticas que podem ser
empregadas com ambos e que poderdo ajudd-lo a identificar mentiras. Por essa
razao, eu incluf essas tdticas aqui. Lembre-se de aplicar sempre o Modelo de

Deteccao de Mentira.

Nervosismo é normal: Nés analisamos vdrios sinais de mentira neste livro,
alguns dos quais se tornam mais frequentes quando a pessoa estd nervosa,
como ficar com os ldbios secos, adotar uma postura corporal fechada e engolir
em seco. Em circunstincias normais, quando esses tipos de sinais sdo revelados
durante a fase de Perguntas Capciosas, eles indicam mentira. A situagio do
negociador e do entrevistado ¢ ligeiramente diferente, pois ambos podem
comegar a interagao com vocé jd nervosos e, depois, relaxarem a medida que o
processo avanga. Dessa forma, se vocé aplicar o Modelo de Detecgao de
Mentira desde o principio, fard as Perguntas de Controle para uma pessoa

nervosa e achard que esse é o padrio de comportamento dela. Quando vocé



passar para as Perguntas Capciosas, ela poderd estar se sentindo mais a vontade
no ambiente e parecer responder com sinceridade, quando, na verdade, nao
estd. A melhor maneira de evitar que isso aconteca é nao ter pressa; reconheca
que a pessoa pode estar nervosa ¢ dé algum tempo para que ela se acalme. Ha
tempo de sobra para detectar subterfigios durante negociacoes e entrevistas de
emprego, mas, para fazer isso com mais exatidao, é essencial estabelecer um
padrio de comportamento confidvel e verdadeiro. Para ajudar a pessoa a se
acalmar, faca perguntas simples ou discuta outros assuntos — fale sobre o
tempo, sobre o trinsito ou sobre café. Quando ela estiver mais tranquila,
comece a fazer as Perguntas de Controle e estabeleca um padrao de
comportamento confidvel, a partir do qual vocé poderd identificar sinais de

mentira durante as Perguntas Capciosas.

Estabelecendo um ambiente: Durante entrevistas de emprego e
negociagoes, vocé poderd utilizar alguns fatores ambientais a seu favor para
ajudd-lo a identificar mentiras. Como dissemos anteriormente, devido as
Respostas do Sistema Nervoso Simpdtico (a rea¢io de “luta ou fuga’), os
mentirosos sentem necessidade de movimentar o corpo, como ajeitar-se na
cadeira com frequéncia, mexer as pernas e ficar batendo os dedos. Por esse
motivo, eles tentam controlar ou esconder esses movimentos como uma
contraestratégia (Resposta Cognitiva) para disfarcar a culpa. Nesse caso, vocé
poderd “combater essa contraestratégia’ fazendo com que eles tenham mais
dificuldade de esconder os movimentos que revelam culpa. Eis algumas
medidas simples e eficazes que o ajudario a atingir esse objetivo: providenciar
para que a pessoa sente-se em uma cadeira giratdria; fazer com que a cadeira
seja ligeiramente mais baixa do que a sua; dispor os méveis de modo que vocé
possa observar os movimentos da parte inferior do corpo da pessoa (lembrando
que os canais menos condutores s2o mais dificeis de serem controlados pelo
mentiroso — os pés e os dedos dos pés enquadram-se nessa categoria); e colocar
objetos em cima da mesa que ela possa pegar facilmente, como uma caneta ou
uma borracha. Todas essas medidas tém o objetivo de dar a pessoa a maior

liberdade de movimentos possivel. Dessa maneira, quando vocé fizer as



Perguntas Capciosas, como “Vocé foi despedido do seu ultimo emprego?” ou
g p p preg

“Essa é a maior oferta que a sua empresa pode oferecer?” e a pessoa mentir — os
movimentos de culpa serdo amplificados e, consequentemente, mais ficeis de

serem identificados.

Omissao de informagao e distragao: Como mencionado anteriormente
neste livro, omitir informagao significa “pular” partes de uma histéria que, se
fosse contada em maiores detalhes, exporia uma mentira. Algumas vezes,
durante entrevistas de emprego e negociagoes, a omissio de informagio ¢é
seguida por distracao. O objetivo do mentiroso é desviar a ateng¢ao da pessoa de
alguma drea que ele quer evitar. Quando um entrevistado ou negociador faz
isso, ¢ sinal de fraqueza e representa uma drea que vocé deve explorar mais, pois
alguma informacio estd sendo omitida. Pode ser uma lacuna na carreira
profissional do candidato ou, no caso de um negociador, uma incapacidade de

apresentar determinado resultado ou cumprir determinado prazo.
Exemplo: Candidato a uma vaga de emprego na Academia Magee.
Entrevistador: “Fale um pouco sobre seus dltimos empregos”.

Entrevistado: “Irabalhei 13 meses no Woodgates's Gym and Fitness Centre,
onde dava todas as aulas de gindstica aerdbica e treino em circuito trés vezes
por semana e, nos outros dias, ajudava na administracio da academia.
Portanto, tenho uma boa experiéncia nessas duas dreas. Depois que a academia
fechou, trabalhei durante algum tempo na Ashby’s Gym e agora quero muito
trabalhar na Magee’s Gym, em qualquer setor que vocés precisarem — como
professor, personal trainer ou na parte administrativa — sou uma pessoa muito

motivada”.

Vocé consegue identificar a drea que essa pessoa nio quer que seja
examinada — onde tem a lacuna de informagio e uma distragio sutil? Quando
lemos a resposta, observamos que o periodo em que o candidato trabalhou no
Woodgatess Gym and Fitness Centre é bem detalhado. Depois disso as

informagbes tornam-se vagas em relagio a Ashbys Gym (omissio de



informagio) e, em seguida, o nivel de detalhes aumenta novamente (a
distragao) quando o candidato fala do novo emprego. Eu aconselharia o
entrevistador a fazer mais perguntas sobre a Ashby’s Gym ou, talvez, telefonar

para eles e pedir referéncia.

Um exemplo semelhante pode ocorrer durante um processo de negociagao,
quando a outra parte pula determinado aspecto e/ou tenta desviar a sua
atengio de algum aspecto ou detalhe; portanto fique alerta para essas técnicas —
elas representam sinais de adverténcia. Omissao de informagao e distragio,
sozinhas, nio indicam mentira, mas identificam dreas em que vocé deveria

prestar mais atencao.

Amistoso, amistoso, severo: Para obter bons resultados em entrevistas de
emprego e negociagoes, ¢ essencial fazer as perguntas certas. Para ajudar a
identificar mentiras durante esses processos, uma boa técnica consiste em fazer
uma pergunta que pde inesperadamente o interlocutor na berlinda. Quando
isso ocorre, as pessoas que falam a verdade se recuperam rapidamente; os
mentirosos, por outro lado, ficam paralisados e deixam escapar sinais de
mentira enquanto pensam numa resposta verbal — devido ao aumento
repentino na carga cognitiva. Para maximizar o impacto dessas perguntas, ¢
importante agir no momento certo. Eu emprego a abordagem “Amistoso,
Amistoso, Severo”. Com essa abordagem, eu conduzo a pessoa para um
caminho “amistoso”, desarmando-a, e, de repente, fago uma pergunta “dificil”.
Para a pessoa sincera isso nio é problema, pois ela simplesmente transmite a
informagio verdadeira que j4 tem. Mas o mentiroso precisa inventar
rapidamente uma informa¢io que, devido ao caminho amistoso pelo qual foi
conduzido, ele nio teve tempo para preparar. Isso fard com que ele deixe
escapar sinais de mentiras mais evidentes. Para maior impacto, ao fazer a

pergunta dificil olhe diretamente nos olhos da pessoa.

Quando usar essa técnica, evite fazer duas perguntas dificeis numa sé. Esse
tipo de pergunta dd a pessoa a opgio de escolher que parte da pergunta

responder, e no caso de uma pergunta dificil vocé nio vai querer lhe dar essa



op¢ao. Aqui estd um exemplo de duas perguntas contidas numa sé: “Esse ¢ o
seu menor preco! E o produto é de boa qualidade?” Ao responder essa
pergunta, a pessoa pode falar sobre a qualidade do produto, mas evitar a parte

sobre o preco.
Exemplo da abordagem “Amistoso, Amistoso, Severo:

P: “Se concordarmos com o preco, vocés conseguirdo entregar o produto no
prazo?"

Conseguiremos.

“Vocés fabricam esse produto ha muito tempo?”

Sim.

“O servigo de pds-vendas de vocés é bom?”

E.

“E o melhor preco de vocés é $1.200?"

Sim.

P D PV AR TN

“Por que vocés nao podem fazer um preco melhor?" (Pergunta dificil)

A tltima pergunta forgard a pessoa a responder com sinceridade ou inventar
rapidamente razdes para embasar o preco do produto. Isso pode fazer com que
uma pessoa honesta fique desconfortivel, mas ela se recupera logo. Mas o
mentiroso precisard de tempo e esforco mental considerdveis para se recompor.
E, a menos que ele tenha praticado essa mentira com frequéncia, ele revelard

sinais de mentira.

Observagao final: Nao importa se vocé estd entrevistando um executivo
sénior ou um operdrio, se estd fechando a compra de uma mdquina de lavar ou
um contrato multimiliondrio, a detecgado de mentira poderd poupar o seu
dinheiro e evitar que vocé tenha uma decep¢io futura. Como nio existem
sinais de mentira que ocorram apenas durante entrevistas de emprego e
negociagoes, para salvaguardar o mdximo possivel os seus interesses, recomendo
que vocé leia o livro todo e, depois, combine as sugestoes das pdginas de Dicas

Uteis com o processo do Modelo de Detecgao de Mentira.
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