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O QUE É PRESENÇA?

Convencemos pela nossa presença.

Walt Whitman

Conhecemo-la quando a sentimos e conhecemo-la quando a 
vemos, mas a presença é difícil de definir. Por outro lado, na nossa 
maioria, somos bastante bons a descrever a falta dela. Eis a minha 
história – uma de muitas.

Na esperança de vir a ser professora universitária (a mesma de 
todos os bons estudantes de Medicina), avancei para o mercado 
dos empregos académicos no outono de 2004. Se uma estudante  
de Medicina na área de Psicologia Social tiver sorte, o seu orienta-
dor da faculdade «lança-a» numa pequena conferência anual em que 
estão presentes os melhores psicólogos sociais do mundo. É uma festa 
de lançamento coletivo para doutorandos competitivos do quinto 
ano de Medicina que assinala a sua ascensão ao estatuto de pessoas-
-que-podem-ser-levadas-a-sério. Este estágio também desencadeia a 
forma mais potente de «sensação de ser uma impostora». A estudante, 
vestindo o que imagina ser a indumentária da máxima elegância 
académica, tem a oportunidade de se misturar com académicos 
seniores, muitos deles das principais universidades de investigação 
que poderão vir a contratar docentes no ano seguinte. Os académicos 
seniores, vestindo o que vestem todos os dias, têm a oportunidade 
de observar novos talentos – mas estão ali principalmente para pôr 
a conversa em dia uns com os outros. 

Em certo sentido, os estudantes treinam-se para este momento 
ao longo dos quatro ou cinco anos que conduzem a ele. Chegam 
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preparados. Prontos para exporem resumidamente o seu programa 
de pesquisa e os seus objetivos em cerca de noventa segundos – com 
a brevidade necessária para reter a atenção da assistência sem aci-
dentalmente indiciarem desrespeito por ocuparem demasiado do 
seu tempo. Armaram-se com o que é coloquialmente conhecido, 
dentro e fora do mundo académico, como rampa de lançamento.

A minha ansiedade face a esta conferência ultrapassava todas as 
dimensões do razoável.

Num vulgar hotel para conferências de tamanho médio numa 
vulgar cidade de tamanho médio, a conferência começou. Dirigindo-
-me para o jantar de abertura, entrei num elevador que saía do átrio 
com mais três pessoas – todas figuras consagradas no meu campo, 
pessoas que eu idolatrava há anos. Era como se fosse a guitarrista 
rítmica de uma medíocre banda de rock independente de uma cidade 
universitária, levando na mão um cd que tínhamos gravado na cave 
da casa da mãe do baterista, a entrar num elevador com Jimmy 
Page, Carlos Santana e Eric Clapton. Eu era a única que precisava 
de facto da gigantesca etiqueta de identificação. 

Sem qualquer apresentação, uma das estrelas de rock, de uma 
prestigiada universidade de investigação onde me teria sentido 
radiante por arranjar emprego, disse descontraidamente:

– Ótimo. Estamos num elevador. Vamos ouvir o que nos traz.
Fiquei encarnada como um tomate e com a boca seca. Hiper-

consciente de que, não uma, mas três luminárias estavam fechadas 
comigo naquele espaço minúsculo, comecei a expor a minha ideia 
– ou melhor, as palavras começaram a sair-me da boca aos rebo-
lões. Percebi, no fim da primeira frase, que tinha começado tudo 
mal. Ouvi-me dizer coisas como «Portanto� oh, esperem, antes de 
explicar essa parte�». Mal conseguia acompanhar a minha própria 
história. E, quando a perceção da minha iminente incapacidade me 
atingiu, desapareceu a capacidade de pensar fosse no que fosse para 
lá da minha esmagadora ansiedade. Com a certeza de que estava 
a destruir as minhas hipóteses, não junto de um mas junto de três 
escolas – oh, e também das escolas em que trabalhavam os seus 
colaboradores mais próximos –, entreguei-me ao pânico. Qualifiquei 
tudo. Continuei a tentar recomeçar. Não havia a menor hipótese 



|  23O QUE É PRESENÇA?

de chegar ao fim até subirmos ao vigésimo andar (1), onde se rea-
lizava o jantar. Os meus olhos saltavam de um ídolo para o outro 
e depois para o outro, procurando um lampejo de compreensão, 
uma microexpressão de apoio, aprovação, empatia. Alguma coisa. 
Qualquer coisa. Por favor. 

Por fim, as portas abriram-se Dois dos passageiros escapuliram-
-se rapidamente, de cabeça baixa. O terceiro – o que me tinha inci-
tado a falar do meu tema – passou pelo umbral para terreno firme, 
fez uma pausa, virou-se para mim e disse: «Foi o pior tema de ele-
vador que já ouvi.» (E� teria visto uma sugestão de sorriso mali-
cioso na cara dele?)

As portas fecharam-se. Encostei-me à parede do elevador, enro-
lando-me numa bola fetal, descendo com ele, descendo, descendo, 
descendo – até estar outra vez no átrio. Apesar da censura inequí-
voca, senti uma ténue mas breve sensação de alívio.

Mas depois: Oh, meu Deus. O que é que eu fiz? Como é que não 
tinha sido capaz de dizer uma única coisa inteligente sobre um tema 
que andava a estudar há mais de quatro anos? Como era possível?

Fora do elevador, o tema que praticara começou a voltar, abrindo 
caminho por entre uma densa neblina e recuperando uma forma 
reconhecível. Ali estava tudo. Senti o desejo de correr para o eleva-
dor, perseguir os mestres e pedir uma segunda oportunidade. 

Em vez disso, passei os três dias seguintes da conferência a rever-
-me naquele momento, a repetir as muitas maneiras como devia ter 
corrido, a sofrer horrores por causa do escárnio, ou talvez diverti-
mento, que os meus três companheiros de elevador deviam ter sentido. 
Anatomizei implacavelmente a memória, golpeando e cortando todas 
as secções possíveis, sem nunca esquecer que, não só havia falhado a 
minha própria apresentação, como também falhara a apresentação 
da minha conselheira, que passara muitos anos a treinar-me e que 
investira algum capital de reputação ao levar-me àquela conferência. 
Sempre às voltas, o meu insucesso de noventa segundos continuava 
a repetir-se no meu cérebro, perseguindo-me. Passei aqueles três dias 
na conferência mas, na realidade, não estive presente num único.

Contei a minha provação à minha boa amiga Elizabeth, que disse:
– Oh, o espírito das escadas!
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– O quê de quê?
Então ela contou-me esta história, tal como a recordava do tempo 

do primeiro ano de Filosofia.
O filósofo e escritor francês do século xix Denis Diderot estava 

num jantar, envolvido num debate sobre um tema que conhecia 
bem. Mas talvez não fosse ele mesmo naquela noite – um pouco 
constrangido, distraído, preocupado em não parecer tonto. Ao ser 
desafiado a respeito de qualquer tema, Diderot encontrou-se com 
falta de palavras, incapaz de encontrar uma resposta inteligente. 
Pouco depois, abandonou a festa. 

Uma vez lá fora, ao descer a escada, Diderot continuou a recriar 
mentalmente aquele momento humilhante, procurando em vão a 
réplica perfeita. Ao chegar ao fundo da escada, encontrou-a. Devia 
voltar atrás, subir a escada e regressar à festa para pronunciar a sua 
réplica espirituosa? Claro que não. Era tarde demais. O momento 
– e, com ele, a oportunidade – havia passado. A mágoa inundou-
-o. Se ao menos tivesse tido a presença de espírito para encontrar 
aquelas palavras quando precisara delas. 

Ao refletir sobre esta experiência em 1773, Diderot escreveu: 
«Um homem sensível, como eu, esmagado pelo argumento lançado 
contra si, fica confuso e só consegue voltar a pensar com clareza 
[quando chega] ao fundo da escada» (2).

E assim criou a expressão l’esprit d’escalier – o espírito da escada 
ou a sabedoria da escada. Em yiddish diz-se trepverter. Os alemães 
chamam-lhe treppenwitz. Já lhe têm chamado o espírito do eleva-
dor, que, para mim, tem uma ressonância sentimental. Pessoalmente 
prefiro afterwit – espírito a posteriori. Mas a ideia é a mesma – é a 
observação incisiva que nos surge mais tarde. É a resposta dificul-
tada. A réplica órfã. E transporta consigo uma sensação de mágoa, 
desilusão, humilhação. Todos nós queremos uma segunda oportu-
nidade. Mas nunca a temos.

Aparentemente, toda a gente já teve momentos como o meu pesa-
delo do elevador na conferência, até os filósofos franceses do século 
xviii. 

Rajeev, um dos primeiros estrangeiros que me escreveu depois 
de ter sido divulgada a minha palestra ted, descreveu-a da seguinte 
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forma: «Em tantas situações da vida, não me afasto com a sensação 
de ter dado tudo por tudo e de ter posto tudo em cima da mesa, por 
assim dizer. E depois sinto-me sempre consumido, quando analiso 
e volto a analisar o assunto na minha cabeça, e, em última análise 
[isso], leva-me a ter sentimentos de fraqueza e fracasso».

A maioria das pessoas tem a sua própria versão pessoal desta 
experiência. Depois de uma entrevista de emprego, da audição  
para um papel, de um encontro de namorados, de se apresentar 
uma ideia, intervir numa reunião ou numa aula, discutir com uma 
pessoa num jantar de festa. 

Mas como chegámos a isso? Provavelmente estávamos preocu-
pados com o que os outros pensariam de nós, mas acreditando que 
já sabíamos o que pensavam; sentindo-nos impotentes, mas tam-
bém consentindo esse sentimento; apegando-nos ao resultado e atri-
buindo demasiada importância a ele em vez de nos concentrarmos 
no processo. Estas preocupações aglutinam-se formando um coque-
tel tóxico de autoderrota. Foi assim que lá chegámos. 

Antes de nos apresentarmos sequer à porta de uma oportuni-
dade, estamos cheios de receio e ansiedade, indo buscar sarilhos a 
um futuro que ainda não ocorreu (3). Quando entramos numa situ-
ação de grande pressão nesse estado de espírito, estamos condena-
dos a sair dela a sentir-nos mal. 

Se ao menos me tivesse lembrado de dizer isto… Se ao menos 
o tivesse feito daquela forma… Se ao menos lhes tivesse mostrado 
quem sou na realidade. Não podemos participar totalmente numa 
interação quando estamos ocupados a questionar-nos a nós mes-
mos e a tratar mentalmente da roda do hamster – a análise con-
fusa, frenética e insegura do que pensamos que está a acontecer na 
sala. A dilacerante autoperceção de que estamos, decididamente, 
numa situação de alta pressão. E estamos a estragar tudo. Exata-
mente quando mais precisamos de estar presentes é que é menos 
provável estarmos. 

Como escreveu Alan Watts em The Wisdom of Insecurity, «Para 
compreendermos a música, temos de a escutar. Mas, enquanto estiver-
mos a pensar “Estou a ouvir esta música”, não a estamos a ouvir» (4). 
Quando estamos numa entrevista de emprego a pensar «Estou numa 
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entrevista de emprego», não conseguimos compreender ou envol-
ver-nos totalmente com o entrevistador nem apresentar a persona-
lidade que gostaríamos de apresentar – a nossa personalidade mais 
autêntica, mais forte, mais ousada, mais descontraída.

Watts descreveu a expectativa misturada com ansiedade destes 
momentos futuros como a perseguição de «um fantasma constante-
mente em retirada e [em que], quanto mais rapidamente o perseguimos, 
mais depressa ele corre à nossa frente.» (5) Estes momentos transfor-
mam-se em aparições. E nós confiamos-lhes o poder de nos assom-
brar – antes, durante e depois.

Da próxima vez que enfrentar um desses momentos tensos, ima-
gine-se a abordá-lo com segurança e entusiasmo em vez de dúvida 
e temor. Imagine-se a sentir-se motivado e à vontade enquanto ali 
estiver, liberto dos seus receios sobre a maneira como os outros 
possam estar a julgá-lo. E imagine-se a afastar-se dele sem pena, 
satisfeito por ter dado o seu melhor, independentemente do resul-
tado quantificável. Sem fantasmas para perseguir; sem espíritos 
debaixo da escada.

Tina, uma nativa de Nova Orleães, escreveu para me contar como 
o facto de ter abandonado o liceu a entravara – não só por lhe ter 
limitado o acesso a um trabalho estável e bem pago, mas também 
por ter minado o sentimento de que merecia ter essas coisas. Tra-
balhou em muitos empregos, muitas horas por dia, durante muitos 
anos e, com trinta e quatro anos, terminou um curso universitário. 
Depois, pouco a pouco, mediante pequenas alterações progressivas, 
ensinou-se a si mesma a tratar «mesmo as mais difíceis interações 
como oportunidades para revelar do que sou capaz e para expri-
mir o meu mérito.»

Imagine a situação. Parece presença. 

Os elementos da presença

Há vários anos, durante um encontro de laboratórios no meu 
departamento, tive um momento de inspiração que aguçou inten-
samente o meu interesse em revelar a psicologia da presença. 
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Nesse dia, uma aluna visitante, Lakshmi Balachandra, solici-
tava feedback acerca de alguns dados novos. Andava a investigar a 
forma como alguns empresários fazem apresentações a potenciais 
investidores e a maneira como os investidores reagem. Depois de 
analisar meticulosamente vídeos de 185 apresentações de capital  
de risco – observando o comportamento tanto verbal como não ver-
bal –, Lakshmi acabou com resultados que a surpreenderam: o mais 
forte indicador de quem ficou com o dinheiro não correspondia às 
credenciais da pessoa ou ao conteúdo da apresentação. Os indica-
dores mais fortes de quem ficou com o dinheiro foram as seguintes 
características: autoconfiança, nível de à-vontade e entusiasmo 
apaixonado. Aqueles que tinham sucesso não passaram o seu pre-
cioso tempo na ribalta, preocupados com a maneira como estavam 
a agir ou com o que os outros pensavam deles. Nenhum espírito 
debaixo da escada estava à espera deles, porque sabiam que esta-
vam a dar o seu melhor. Por outras palavras, aqueles que tinham 
sucesso estavam totalmente presentes, e a sua presença era palpável. 
Manifestava-se essencialmente de formas não verbais – qualidades 
vocais, gestos, expressões faciais, etc. (6).

As conclusões intrigaram bastantes pessoas presentes na sala.  
As decisões de grandes investimentos serão realmente tomadas 
exclusivamente com base em impressões sobre a pessoa que faz 
apresentação? É apenas uma questão de carisma?

Eu estava a ter uma reação totalmente diferente ao ouvir Lakshmi 
no encontro de laboratórios: suspeitava que aquelas qualidades  
– autoconfiança, conforto, paixão e entusiasmo – indiciavam algo 
mais poderoso do que palavras acerca do mérito do investimento 
do empreendedor. Indiciavam até que ponto essa pessoa acreditava 
verdadeiramente no valor e na integridade da sua ideia e na sua 
capacidade de a concretizar, o que podia, por sua vez, ter indiciado 
alguma coisa acerca da qualidade da própria proposta. 

Por vezes projetamos com facilidade uma confiança equilibrada 
e entusiástica. Como sugerem o estudo de Lakshmi e outras pes-
quisas, isto é muito relevante. Prediz quais os empreendedores que 
obtêm fundos dos investidores. Prevê a avaliação que os entrevista-
dores para empregos fazem dos candidatos, se os candidatos serão 
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novamente chamados e quais serão as decisões finais de contra-
tação (7). Teremos razão em valorizar tanto esta peculiaridade?  
Tratar-se-á apenas de uma preferência superficial? O sucesso des-
tas decisões de contratação e de investimento sugere que não. Na  
realidade, o entusiasmo autoconfiante é um indicador impressionan-
temente útil de sucesso. Em estudos de empresários, esta qualidade 
antecipa energia, disponibilidade para trabalhar empenhadamente, 
iniciativa, persistência perante os obstáculos, atividade mental acres-
cida, criatividade e a capacidade de identificar boas oportunidades 
e ideias inovadoras (8).

E não para aqui. O entusiasmo fundamentado dos empresários é 
contagioso, estimulando um elevado nível de empenhamento, segu-
rança, paixão e desempenho nas pessoas que trabalham para e com 
eles. Por outro lado, os empresários e os candidatos a empregos que 
não transmitem estas qualidades são geralmente avaliados como 
sendo menos confiantes e credíveis, comunicadores menos eficazes 
e, em última análise, executantes mais medíocres. (9)

Há outra razão para termos tendência para confiar em pessoas 
que projetam paixão, autoconfiança e entusiasmo: estas caracte-
rísticas não podem ser facilmente fingidas. Quando nos sentimos 
corajosos e autoconfiantes, o nível e a amplitude da nossa voz são 
significativamente mais variados, permitindo-nos parecer expressi-
vos e descontraídos. Quando o receio nos leva a hesitar – ativando 
a reação de «lutar ou fugir» do sistema nervoso simpático –, as 
cordas vocais e os diafragmas contraem-se, estrangulando o entu-
siasmo genuíno (10). Quem alguma vez teve de cantar numa situação 
de medo do palco conhece este sentimento: os músculos que produ-
zem o som ficam «apanhados», fazendo com que a voz saia fina e 
tensa – nada parecida com a que imagina na sua cabeça. 

Quando tentamos fingir autoconfiança ou entusiasmo, as outras 
pessoas percebem que alguma coisa não está bem, mesmo que não 
possam identificar exatamente o que é. De facto, quando os candi-
datos a um emprego tentam demasiado deixar uma boa impressão 
mediante táticas não verbais, como sorrisos forçados, pode sair-
-lhes o tiro pela culatra – os entrevistadores afastam-nos por serem 
impostores e manipuladores (11).
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Um aviso: a minha área, psicologia social, tem acumulado uma 
grande quantidade de provas de que os seres humanos tomam obsti-
nadamente decisões tendenciosas baseadas em primeiras impressões 
mínimas, enganosas e mal entendidas. Demonstrámos claramente que 
as primeiras impressões são com frequência inconsistentes e perigo-
sas – o que não estou a contestar. De facto, grande parte das minhas 
pesquisas concentrou-se na identificação e entendimento dessas dis-
torções destruidoras (12). O que estou a dizer aqui é que as primeiras 
impressões baseadas nas qualidades de entusiasmo, paixão e auto-
confiança poderão na realidade ser bastante sólidas – precisamente 
por serem tão difíceis de simular. Quando não estamos presentes, as 
pessoas conseguem perceber. Quando estamos, as pessoas reagem. 

Vamos fazer aqui uma pausa, porque quero ter a certeza de que 
não perdi os meus leitores. Este não é mais um livro de aconselha-
mento exclusivamente para empresários e executivos. A presença 
de que o leitor precisa para convencer uma sala cheia de investido-
res a financiar o seu projeto é a mesma presença de que precisa de 
se convencer a si mesmo de que é correto dizer o que pensa numa 
reunião. Ou para pedir um salário melhor. Ou para exigir um tra-
tamento mais digno. 

Aqui sentada a escrever, estou a pensar em tantos que partilha-
ram as suas histórias comigo: Nimanthi, do Sri Lanka, que luta para 
se sentir confiante como estudante universitário da primeira gera-
ção; Cedric, do Alabama, que trabalha arduamente para manter a 
sua independência depois de perder a mulher cancerosa, ao mesmo 
tempo que gere os seus próprios problemas de saúde; Katharina, 
da Alemanha, que recupera depois de sair de uma relação doentia; 
Udofoyo, da Nigéria, que está a tentar ultrapassar uma incapacidade 
física que o impede de participar nas aulas; Nicole, da Califórnia, 
que procura formas poderosas de conseguir a participação dos seus 
alunos adultos com síndrome de Down; Fariha, de Carachi, que 
está a tentar aproveitar as suas novas oportunidades de educação, 
as quais nunca esperara ter; Marcos, do Brasil, que anda a encher-
-se de coragem para iniciar um pequeno negócio familiar; Aleta, 
de Rochester, que está a recuperar a sua identidade no seguimento  
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de uma lesão cerebral traumática; Kamesh, da Índia, que está a tra-
balhar para relançar a sua vida depois de perder um jovem membro 
da família. Este livro é para eles e para si também (13).

As histórias que mais me inspiraram são de pessoas cujo maior 
desafio é enfrentar cada novo dia com um pouco mais de otimismo 
e dignidade do que o dia anterior – pessoas com recursos limitados 
e muito pouco poder formal ou estatuto, muitas das quais passaram 
por intensas provações e que, mesmo assim, encontram dentro de si 
a energia para tentar. Tentar sentir-se presentes e poderosas, não só 
por si mesmas, mas também pelas pessoas que amam e respeitam. 
Não tentam arranjar um trabalho simpático ou um grande negó-
cio com capitais de risco. Estão a tentar encontrar uma maneira de 
adotar o seu próprio poder e de usar esse poder para estarem pre-
sentes quando enfrentam os desafios comuns da vida. 

Portanto, agora determinámos que estar presente é um estado 
incrivelmente poderoso. Mas ainda não respondemos à maior per-
gunta: O que é ele exatamente? E como o alcançamos?

Presença é os próximos cinco minutos

Presença é eliminar juízos de valor, paredes  
e máscaras de modo a criar uma ligação genuína  

e profunda com as pessoas ou as experiências.

Pam, estado de Washington, EUA

Presença é amar as pessoas que nos rodeiam  
e apreciar o que fazemos por elas.

Anónimo, Croácia

Presença é ser eu próprio e manter-me  
confiante, aconteça o que acontecer.

Abdelghani, Marrocos

Estas são apenas algumas das muitas reações que recebi à per-
gunta «Como define presença?», que coloquei online e que obteve 
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respostas de pessoas de todo o mundo. Fico impressionada tanto 
com as diferenças como com as semelhanças entre este diversificado 
conjunto de respostas.

A presença ainda pode parecer um conceito nebuloso. É evidente 
que significa coisas diferentes para pessoas diferentes Tem que ver 
com o físico, o psicológico ou o espiritual? Tem que ver com o indi-
víduo sozinho ou em relação com os outros? É uma característica 
fixa ou uma experiência passageira?

A ideia de uma forma permanente e transcendente de presença 
cresceu em solo filosófico e espiritual. Como escreveu a bloguer 
Maria Popova: «Este conceito de presença está enraizado nos con-
ceitos orientais de abertura de espírito – a capacidade de passar pela 
vida com uma consciencialização cristalina e de residir plenamente 
na nossa experiência» (14). Foi popularizado no Ocidente em meados 
do século xx pelo filósofo britânico Alan Watts, que, como explica 
Popova, «argumenta que a origem da nossa frustração humana e da 
ansiedade quotidiana é a nossa tendência para viver para o futuro, 
que é uma abstração», e que «o nosso modo primário de renun-
ciar à presença é abandonando o corpo e procurando refúgio na 
mente – esse sempre calculista, autoavaliador, fervilhante caldeirão 
de pensamentos, prognósticos, ansiedades, julgamentos e incessan-
tes metaexperiências acerca da própria experiência».

Embora a consecução de um estado duradouro de manutenção 
filosófica no momento seja um objetivo venerável, não é o tipo 
de presença que estudo ou sobre o qual escrevo, por razões que 
radicam na realidade de� bem da realidade. A consecução de uma 
«consciencialização cristalina» duradoura exige de nós que tenha-
mos os meios e a liberdade de decidir exatamente como ocupamos 
o nosso tempo, a nossa energia – as nossas vidas. Bem seria que 
todos pudéssemos ter essa liberdade, mas, a maioria das pessoas 
não pode, não só porque têm bocas para alimentar, pessoas para 
cuidar, empregos para cumprir e contas para pagar, mas também 
porque nenhuma mente humana é capaz de excluir sempre todos os 
pensamentos perturbadores. É difícil ler uma página inteira de um 
livro ou ficar sentado durante uma conversa de cinco minutos sem 
que surjam alguns pensamentos para nos distrair. E isso significa 
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que temos de encontrar outras formas de nos sentirmos presentes  
e poderosos. 

Presença, no sentido que lhe atribuo ao longo destas páginas, é 
o estado de estarmos em sintonia com e de conseguirmos exprimir 
confortavelmente os nossos pensamentos, sentimentos, valores e 
potencial. É isso. Não é um modo de estar permanente e transcen-
dente. Vai e vem. É um fenómeno de momento a momento. 

A presença emerge quando nos sentimos pessoalmente poderosos, 
o que nos permite estar intensamente em sintonia com as nossas 
mais sinceras personalidades. Neste estado psicológico, somos capa-
zes de manter a presença mesmo nas situações muito tensas que 
geralmente nos fazem sentir distraídos e impotentes. Quando nos  
sentimos presentes, o nosso discurso, as nossas expressões faciais, 
as nossas posturas e os nossos movimentos harmonizam-se. Sin-
cronizam-se e concentram-se. E essa convergência interna, essa  
harmonia, é palpável e intensa – porque é real. É ela que nos torna 
convincentes. Já não lutamos contra nós próprios; estamos a ser nós 
mesmos. A nossa busca de presença não pretende encontrar carisma 
ou extraversão ou gerir cuidadosamente a impressão que fazemos nas 
outras pessoas. Trata da ligação honesta e forte que criamos inter-
namente, connosco. 

O género de presença de que estou a falar surge mediante uma 
alteração progressiva. Não precisamos de fazer uma longa peregri-
nação, experimentar uma epifania espiritual ou trabalhar numa 
transformação interior completa. Não há nada de errado nestas coi-
sas. Mas são intimidantes; são «grandes». Para muitos de nós, são 
elusivas, abstratas, idealistas. Em contrapartida, concentremo-nos 
em momentos – alcançando um estado de presença psicológica que 
dure apenas o suficiente para superarmos as nossas situações mais 
desafiantes, mais arriscadas, em que muita coisa está em jogo, como 
entrevistas para um emprego, conversas difíceis, grandes ideias, 
pedir ajuda, discursos públicos, atuações e casos semelhantes.

A presença tem que ver com a vida quotidiana. Ousaria mesmo 
dizer que é normal. Todos nós podemos tê-la; a maioria das pes-
soas nem sequer sabe como convocar essa presença quando ela nos 
escapa temporariamente nos momentos mais críticos da vida. 
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Uma parte significativa da pesquisa científica oferece uma perspe-
tiva da mecânica psicológica e fisiológica desta espécie de presença 
transitória. E eis o melhor: podemos ajustar esta mecânica. Mediante 
autoempurrões, pequenos ajustamentos na linguagem corporal e nas 
mentalidades, podemos alcançar presença. Podemos autoinduzir 
presença. Até certo ponto, trata-se de permitir que o nosso corpo 
guie a nossa mente – mas chegaremos a isso mais adiante.

Este tipo de presença pode ajudar-nos a sermos mais bem-sucedi-
dos no sentido tradicional? Muito possivelmente. Mas o que importa 
é que nos permitirá abordar situações desgastantes sem ansiedade, 
medo e terror e sair delas sem pesar, dúvida e frustração. Pelo con-
trário, seguiremos em frente com o conhecimento de que fizemos 
tudo o que podíamos. De que nos representámos a nós e às nossas 
capacidades de forma precisa e total. De que lhes mostrámos como 
somos na realidade. De que mostrámos a nós mesmos quem somos 
na realidade. 

Haverá sempre novos desafios, novas situações desconfortáveis, 
novos protagonismos – coisas que vão lançar-nos no desequilíbrio 
e alimentar a nossa ansiedade, obrigando-nos a reexaminar quem 
somos e como podemos relacionar-nos com os outros. Para estar-
mos presentes, temos de tratar esses desafios como momentos.  
A presença não é tudo ou nada. Por vezes perdemo-la e temos de 
recomeçar e está tudo bem.

Portanto, consideremos estas ideias, vejamos como elas encai-
xam na ciência e apliquemo-las, não só às situações importantes das 
nossas vidas, mas aos cinco minutos que se seguem a partir deste 
momento, quando nos dirigimos para aquela entrevista de emprego 
ou para a universidade, quando aceleramos para dar aquele pon-
tapé de penálti, quando abordamos aquela questão espinhosa com 
um colega de trabalho ou amigo, quando apresentamos uma ideia 
nova que nos entusiasma mas com que estamos nervosos. É aí que 
as coisas começam a avançar. É aí que mais beneficiamos de apren-
der a estar presentes. 
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Qual é o aspeto e a sensação de presença?

Presença é autoconfiança sem arrogância.

Rohan, Austrália

A presença manifesta-se de duas maneiras. Primeiro, quando 
estamos presentes, comunicamos os tipos de características que 
Lakshni Balachandra identificou na sua pesquisa sobre lançamentos 
de capitais de risco – paixão, autoconfiança e entusiasmo confor-
tável. Ou, como Rohan, da Austrália, a descreveu – autoconfiança 
sem arrogância. Segundo, a presença entra em algo a que chamarei 
sincronia, a que chegaremos dentro em pouco.

Regressemos aos capitalistas de risco, que são particularmente 
fascinantes em termos de como parece e soa a presença. Estes têm de 
decidir com a máxima rapidez se uma ideia e – o que é ainda mais 
importante – o seu proprietário são merecedores de investimento. 
Portanto, o que procuram os capitalistas de risco? Se comparam 
múltiplas propostas de bons negócios, quais são as minúsculas pis-
tas que os afastam de um investidor que procura financiamento e 
que os inclinam para outro?

Vou resumir as observações que recolhi de muitos capitalistas de 
risco bem-sucedidos ao longo dos anos:

Procuro pistas que me digam se eles não compram completamente 
o que andam a vender. Se eles não comprarem o que vendem, eu não 
compro o que eles vendem.

Estão a esforçar-se demasiado para criar uma boa impressão em 
mim quando deviam estar a mostrar-me como para eles é importante 
esta ideia que estão a promover.

São demasiado enérgicos e agressivos, talvez um pouco insistentes 
demais. Parece ser uma atitude defensiva. Não espero que tenham todas 
as respostas. Na verdade, não quero que tenham todas as respostas. 

Não me preocupo se estiverem um pouco nervosos; estão a fazer 
uma coisa importante, uma coisa importante para eles, portanto, é 
lógico que estejam um pouco nervosos. 
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Vamos desmontar estas observações.

Procuro pistas que me digam se não compram completamente 
o que andam a vender. Se eles não comprarem o que vendem, eu 
não compro o que eles vendem.

Se uma pessoa que nos pede para investirmos não acredita na sua 
própria história, por que havemos nós de acreditar nela? «Querer 
dizer o que dizemos», escreveu o especialista em gestão, «está real-
mente no cerne da apresentação.» (15) Uma ideia cujo proprietário 
é infiel não sobreviverá.

A presença decorre de acreditarmos e confiarmos na nossa  
história – os nossos sentimentos, crenças, valores e capacidades. 
Talvez tenha havido um tempo em que tivemos de vender um pro-
duto de que não gostávamos ou de convencer alguém de uma ideia 
em que não acreditávamos. É desesperante desencorajador, difícil de  
esconder. Dá uma sensação de desonestidade porque é uma deso-
nestidade. 

Não penso que as pessoas possam aprender a vender verdadei-
ramente aquilo em que não acreditam. E, mesmo que o pensasse, 
não há de querer ensinar alguém a fazê-lo. Portanto, se é disso que 
andam à procura, estão a ler o livro errado.

De modo semelhante, não podemos vender uma competência que 
não temos. Por vezes, as pessoas pensam, erradamente, que estou a 
sugerir que podemos aprender a fingir competência (16). A presença 
não é fingir competência; é acreditar em e revelar as capacidades que 
realmente temos. É derrubar o que eventualmente está a bloquear-
-nos e a impedir-nos de exprimir quem somos. É uma questão de 
nos induzirmos a aceitar que somos na verdade aptos. 

Por vezes temos de deixar de nos atrapalhar para podermos ser 
nós mesmos. 

Recentemente, em colaboração com os estudantes de pós-gradu-
ação Caroline Wilmuth e Nico Thornley, realizei um estudo em que 
os sujeitos tinham de suportar intensas entrevistas para empregos 
fictícios (17). Dissemos aos sujeitos que imaginassem que estavam 
a ser entrevistados para os seus empregos de sonho e recomendá-
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mos-lhes que preparassem um discurso de cinco minutos para res-
ponderem à pergunta talvez mais frequente (e sem dúvida a mais 
desconcertante) numa entrevista de emprego: Por que haveremos 
de o contratar? Dissemos-lhes que não podiam fingir – tinham  
de ser honestos. Depois, diante de dois entrevistadores implacá-
veis, fizeram os seus discursos, explicando por que razão deviam 
ser contratados. Para aumentar a tensão, os entrevistadores esta-
vam treinados para não reagir, encorajar ou incitar os entrevis-
tados em qualquer momento dos discursos. Ausência total de 
comentários. Durante cinco minutos. Pode não parecer muito inti-
midante, mas imaginemo-nos a tentar convencer duas pessoas a 
contratarem-nos enquanto elas nos observam em silêncio, tomam 
apontamentos e nos julgam – enquanto mantêm expressões faciais 
completamente neutras durante todo o tempo. Além disso, os sujei-
tos eram informados de que as suas entrevistas seriam gravadas 
em vídeo e avaliadas mais tarde por outro grupo de avaliadores  
treinados.

Seis pessoas avaliaram os vídeos. Duas classificaram as entrevis-
tas segundo uma tabela de cinco pontos, medindo a presença que 
exibiam – cativantes, à vontade, autoconfiantes e entusiastas. Um 
segundo par de avaliadores classificou os entrevistados segundo 
uma tabela de credibilidade de cinco pontos – autênticos, credíveis 
e genuínos. E um terceiro par de indivíduos classificou os entrevis-
tados sob a perspetiva do desempenho global e da sua adequação 
ao emprego – qual seria a qualidade do seu desempenho e se deviam 
ou não ser contratados. 

Em coerência com as conclusões das apresentações empresariais, 
quanto mais presença os nossos entrevistados para emprego exi-
biam melhor eram avaliados e mais fortemente eram recomendados 
pelos avaliadores para serem contratados – e este efeito de presença 
era considerável. Mas aqui surge uma surpresa (desvantagem, pro-
blema). A presença era importante para quem classificava porque 
revelava autenticidade, credibilidade e sinceridade; dizia aos avalia-
dores que podiam confiar na pessoa, que aquilo que observavam era 
real… que sabiam o que estavam a receber. Em suma, as qualida-
des manifestas de presença – autoconfiança, entusiasmo, conforto,  
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personalidade cativante – são olhadas como sinais de autenticidade, 
e com razão: quanto mais conseguimos ser nós mesmos mais capa-
zes somos de estar presentes. O que nos torna convincentes. 

Além disso, perguntámos aos participantes, depois da entre-
vista, se achavam que tinham dado o seu melhor. Os entrevistados  
que manifestaram mais presença sentiam-se muito melhor com o que 
tinham feito. Pareciam sentir que se haviam representado tão bem 
quanto possível. Saíam da entrevista com uma sensação de satisfa-
ção, não de pesar, independentemente do resultado. 

Antes de continuar, quero esclarecer um equívoco muito generali-
zado acerca da presença – a crença de que é reservada aos extrover-
tidos. Permitam-me que afirme claramente: presença não tem nada 
a ver com extroversão. Não só é tão provável que os introvertidos 
demonstrem uma presença tão aparatosa como os extrovertidos 
como as pesquisas realizadas na última década também demons-
traram de forma arrasadora que os introvertidos têm tendência 
para ter qualidades que facilitam muito eficazmente a liderança e 
o empreendedorismo, por exemplo, a capacidade de se concentra-
rem durante longos períodos de tempo; uma maior resistência aos  
preconceitos das tomadas de decisão que podem ser fatais para orga-
nizações inteiras; menos necessidade de validação externa dos seus 
conceitos autónomos; e capacidades mais fortes para ouvir, obser-
var e sintetizar. Susan Cain, diplomada pela Faculdade de Direito 
de Harvard e autora do best-seller responsável por uma importante 
mudança cultural, Silêncio – o poder dos introvertidos num mundo 
que não para de falar, explica: «Pela sua natureza, os introvertidos 
têm tendência para se apaixonarem por uma, duas ou três coisas 
na sua vida� [e], ao serviço da sua paixão por uma ideia, partirão 
para a construção de alianças e redes e adquirirão competências e 
farão o que for preciso para que elas aconteçam». Não é preciso 
ser barulhento ou gregário para percorrer um longo caminho em 
direção à presença (18).

Estão a esforçar-se demasiado para criar uma boa impressão em 
mim quando deviam estar a mostrar-me como para eles é impor-
tante esta ideia que estão a promover.
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Quando estamos a tentar gerir a impressão que criamos nos 
outros, estamos a coreografar-nos a nós próprios de uma forma 
artificial. É um trabalho difícil, e não temos a largura de banda 
cognitiva e emocional para o fazer bem. O resultado é acabarmos 
por parecer uma fraude.

Não obstante, muitas pessoas tentam gerir a impressão que criam 
nos outros preparando o guião e a coreografia da sua comunicação, 
tanto a verbal como a não verbal. Esta abordagem parte do princí-
pio de que temos um pouco mais de controlo sobre uma qualquer 
situação do que a que temos na verdade. Mas será que a gestão da 
impressão funciona?

A ciência debruçou-se sobre esta questão, sobretudo no contexto 
do desempenho em entrevistas de emprego e decisões de contrata-
ção. Por exemplo, as pessoas poderiam tentar impor uma imagem 
positiva de si mesmas aos entrevistadores agarrando todas as opor-
tunidades para recitar uma história sobre os seus feitos ou sorrindo 
e estabelecendo frequentes contactos visuais. O resultado líquido 
destas abordagens de gestão de impressões é geralmente fraco, em 
especial em entrevistas longas ou estruturadas e com entrevistadores 
bem treinados. Quanto mais os candidatos trabalham para gerir a 
impressão que criam – quanto mais táticas aplicam – mais os entre-
vistadores começam a ver os candidatos como sendo pouco sinceros 
e manipuladores, o que, em última análise, não augura nada de 
bom quanto à obtenção do emprego (19).

Mas isto não se aplica apenas à pessoa que está ali para ser ava-
liada. Deve manter-se presente que, em todas as interações, ambas 
as partes estão a avaliar e ambas estão a ser avaliadas. Nas entre-
vistas para emprego, a maioria das pessoas pensa que o candidato é 
a pessoa que está a ser avaliada, mas os candidatos também estão a 
avaliar os seus entrevistadores. Isto acontece em parte porque cria-
mos automaticamente uma impressão de todas as pessoas com que 
interagimos. Mas também por uma razão prática: o entrevistador 
representa a organização e, por isso, o candidato analisa-o em busca 
de informações aproveitáveis.

Por esse motivo, é frequente os entrevistadores «venderem-se», 
bem como à sua organização, num esforço de se adaptarem ao 
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que pensam que os candidatos querem ouvir. Num estudo recente, 
os professores de comportamento organizacional Jennifer Carson 
Marr e Dan Cable quiseram saber se o desejo dos entrevistadores 
de se tornarem a si e às suas empresas atraentes para os candidatos 
a empregos – em contraposição ao desejo de avaliarem rigorosa-
mente e de contratarem candidatos – afetaria a qualidade das suas 
avaliações e seleções. Numa combinação de estudos e laboratório 
e de campo, descobriram que quanto mais os entrevistadores se 
concentram em atrair candidatos (isto é, quanto mais querem ser 
«apreciados») menos rigorosos era na seleção de candidatos que se 
sairiam bem depois de serem contratados, em termos de desempe-
nho, boa cidadania e enquadramento nos valores fundamentais (20).

O que se aproveita é o seguinte: concentremo-nos menos na 
impressão que criamos nos outros e mais na impressão com que 
ficamos. A segunda serve a primeira, fenómeno que deverá tornar-
-se cada vez mais claro ao longo deste livro.

São demasiado enérgicos e agressivos, talvez um pouco insis-
tentes demais. Parece ser uma atitude defensiva Não espero que 
eles tenham todas as respostas. Na verdade, não quero que tenham 
todas as respostas. 

Infelizmente, a autoconfiança é com frequência confundida com 
insolência. Como os investidores com quem falei deixaram claro, a 
verdadeira autoconfiança não equivale a fé cega numa ideia. Se as 
pessoas acreditam verdadeiramente no valor e no potencial de um 
projeto, vão querer corrigir as suas falhas e torná-lo ainda melhor. 
Veem-no corretamente – reconhecendo os seus aspetos fortes e os 
seus aspetos fracos. O seu objetivo não é impô-lo a ninguém; é ajudar 
os outros a vê-lo com rigor para que também eles possam ali-
mentá-lo. A verdadeira autoconfiança decorre do verdadeiro amor 
e conduz a um compromisso a longo prazo com o crescimento.  
A falsa autoconfiança provém de relacionamentos disfuncionais, 
desilusões e frustração.

A literatura extremamente complicada sobre a autoestima pode-
ria lançar mais luz sobre esta ideia. Em tempos consideradas um 
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antídoto para todos os males da sociedade, as intervenções orien-
tadas para o reforço da autoestima deixaram de ser bem aceites 
em anos recentes. Uma das razões é a dificuldade em medir rigo-
rosamente a autoestima. Algumas pessoas que afirmam ter uma  
autoimagem positiva têm-na de facto. Mas outras estão a exprimir 
uma coisa conhecida por elevada autoestima frágil – a sua apa-
rentemente visão positiva de si mesmas depende de uma validação 
externa contínua, uma visão de si mesmas que se baseia menos na 
realidade do que em pura esperança. São intolerantes em relação às 
outras pessoas e a qualquer reação que possa pôr em causa a ideia 
frágil que têm de si mesmas. Embora em certa medida possam pare-
cem autoconfiantes, as pessoas com uma elevada autoestima frágil 
põem-se rapidamente na defensiva e desdenham as situações e as 
pessoas que veem como ameaçadoras (21).

Por outro lado, a fonte de uma elevada autoestima segura é 
interna. Não precisa de validação externa para se desenvolver  
e não se desmorona ao primeiro sinal de ameaça. As pessoas que 
têm um sólido sentido do seu próprio valor refletem esse sentimento 
através de formas saudáveis e eficazes de lidar com desafios e rela-
cionamentos, tornando ambos os intervenientes mais adaptáveis e 
mais abertos.

Embora autoestima e autoconfiança não sejam sinónimos, sem 
dúvida partilham algumas características. Uma pessoa verdadeira-
mente autoconfiante não precisa de arrogância, que não é mais do 
que uma cortina de fumo para a insegurança. Uma pessoa auto-
confiante – que conhece e acredita na sua identidade – transporta 
ferramentas, não armas. Uma pessoa autoconfiante não precisa de 
superar ninguém. Uma pessoa autoconfiante pode estar presente 
para os outros, ouvir os seus pontos de vista e integrá-los de for-
mas criadoras de valor para toda a gente.

A verdadeira crença – em si mesmo, nas suas ideias – é basilar; 
desativa as ameaças.

Não me preocupo se estiverem um pouco nervosos; estão a fazer 
uma coisa importante, uma coisa importante para eles, portanto, 
é compreensível que estejam um pouco nervosos.
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Quando valorizamos profundamente alguma coisa, apresentá-la a 
uma pessoa cuja avaliação prezamos pode deixar-nos nervosos. Pode-
mos estar confiantes e ao mesmo tempo um pouco ansiosos. Em situa-
ções exigentes, uma quantidade moderada e controlável de nervosismo 
pode, na verdade, ter um efeito de adaptação, no sentido evolutivo: 
mantém-nos alerta para o verdadeiro perigo e por vezes denota res-
peito. Um pouco de preocupação mantém-nos sincronizados com as 
coisas reais que estão a correr mal e concentrados na prevenção dos 
desastres. Algum nervosismo pode mesmo dar aos outros um sinal 
de paixão. Afinal, a pessoa não estaria nervosa se a questão não lhe 
interessasse, e não é fácil persuadir um investidor ou potencial cliente 
a comprar a nossa ideia se não for óbvio que estamos profundamente 
preocupados em saber se ela tem ou não sucesso (22).

Portanto, não nos deixemos dominar pela ideia de que temos de 
alguma forma de apagar, como que por magia, todos os vestígios 
de nervosismo. Tentar forçar-nos a sentirmo-nos calmos não vai 
ajudar-nos a tornarmo-nos presentes. Dito isto, a ansiedade que 
não se vai embora pode desgastar-nos e interferir na concentração. 
O que queremos é evitar agarrar-nos ao nosso nervosismo; deve-
mos aperceber-nos dele e seguir em frente. A ansiedade torna-se 
pegajosa e destruidora quando começamos a ficar ansiosos com o 
facto de estarmos ansiosos. Paradoxalmente, a ansiedade também 
nos torna mais egocêntricos porque, quando estamos intensamente 
ansiosos, ficamos obcecados connosco e com aquilo que os outros 
pensam de nós (23).

A presença manifesta-se como autoconfiança sem arrogância.

O eu síncrono

Presença é quando todos os nossos sentidos  
concordam numa coisa ao mesmo tempo.

Majid, Emirados Árabes Unidos

Praticamente todas as teorias sobre o eu autêntico e, por acrés-
cimo, sobre a presença, requerem um certo grau de alinhamento 


