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Capitulo 1: Introducao







Introducao

“Nao espere, o momento perfeito nunca chegara.
Comece de onde esta e com as ferramentas que voc€ tem
nas maos. Vocé€ encontrara ferramentas melhores pelo
caminho” Napoleon Hill.

A programacgdo neurolinguistica o PNL lida com a
influéncia que a linguagem tem sobre a nossa programacao
mental e o restante das fungdes do nosso sistema nervoso.
A esséncia da PNL ¢ que o funcionamento do nosso
sistema nervoso (neuro) esta intimamente relacionado com
nossa capacidade de linguagem (linguistica). As
estratégias  (programas) através dos quais nos
comportamos se baseiam em padroes neurologicos e
verbais.

As palavras t€m o poder, tanto de, refletir em nossas
experiéncias externas, como para moldar as expressoes
mentais. Isto as converte em uma poderosa ferramenta
para manipular nossos processos mentais conscientes e
inconscientes. Isto significa que o simples fato de “falar
sobre alguma coisa” pode muito mais do que refletir a
nossa percepcao. Na verdade, noés podemos criar ou
modificar estas percepcdes. Nossa linguagem tem um
papel essencial nos processos de mudanga e cura.






Alcancar a exceléncia com a PNL

Cada dia vocé€ interage e se comunica com 0S outros
através da linguagem, acoes, sua linguagem corporal e, até
mesmo, suas expressoes faciais. O contato pode ser
pessoalmente, por telefone ou via e-mail. Essa interagdo
tem influéncia sobre como vocé€ se sente, como reage a
certas situagdes e o efeito que terd em outras pessoas. A
programacao neurolinguistica (PNL) lhe da ferramentas e
técnicas para ajuda-lo a:

- Comunicar-se eficazmente.

- Auto motivar-se € motivar outros.
- Pensar positivamente.

- Criar agOes que fagam a diferenca.

As ferramentas de PNL irdo ajudar vocé a entender
como o seu cérebro funciona, e das outras pessoas, ¢ lhe
dardo habilidades para alcangar a exceléncia pessoal e
profissional.



O que é PNL?

Programagdo: Esta relacionada a padrdes de
comportamento que vocé aprende e repete. Analisa os
pensamentos internos € padrdes de comportamentos que o
ajudam a avaliar as situacoes, resolver problemas e tomar
decisdes.

Neuro: Relativo ao cérebro e ao que acontece em sua
mente. Analisa o uso dos seus sentidos para interpretar o
mundo ao seu redor. Os processos neurologicos afetam
seus pensamentos e emogdes, sua fisiologia e
comportamentos subsequentes.

Linguistica: Estd relacionada a linguagem e como usa-
la. Analisa como vocé usa a linguagem para se comunicar
com os outros e influenciar sua experiéncia.

A PNL ¢ descrita como o estudo da exceléncia humana
¢ demonstra como se comunicar, de forma eficaz, € como
influenciar outros. Foi desenvolvida na década de 1970
por um grupo de psicologos que estudaram pessoas bem-
sucedidas com o objetivo de analisar o comportamento
humano. O grupo incluiu Richard Bandler (psicélogo),
John  Grinder (Linguista) e  Gregory Bateson
(Antropologo). Eles consideraram os estilos de
linguagem, padrdes cerebrais e como as palavras e agdes
se relacionam para criar certos programas ou sequéncias



de comportamento.

Desde entao, a PNL continua se desenvolvendo e
proporcionando uma maior compreensao dos processos
do pensamento, padrdes de linguagem e comportamento
humano. Dispde de processos para ajudar a processar as
experiéncias humanas e compreender como as pessoas
pensam, sentem e reagem.

A PNL ¢ uma habilidade fundamental para melhorar a
eficicia e o impacto da comunicagdo. Destina-se a
compreender as experiéncias humanas e a relacao entre a
mente, corpo, €mogoes € agoes.






Para que é a PNL?

As habilidades disponibilizadas pela PNL sdo uteis na
comunicagdo, gestdo de equipes, gerenciamento de
projetos, a lidar com situacdes dificeis e em qualquer
ocasido quando for necessario interagir com pessoas ou
alcancar a exceléncia pessoal. As ferramentas lhe
permitem alcangar uma profunda compreensdo dos
padroes de comportamento € de como as pessoas podem
responder diversas situagdes. Ajudara vocé a trabalhar de
forma eficiente e eficaz. Todos podem se beneficiar da
PNL, sejam empresarios, desportistas, atores, estudantes,
lideres, politicos, etc.

O dominio que vocé tem da comunicagdo ¢ do mundo
externo determinara seu grau de éxito com os outros, no
aspecto pessoal, emocional, social e econdmico. Mas
também, o grau de sucesso que voce alcanga interiormente
¢ resultado de sua comunicacdo consigo. Sua percepcao
ndo resulta do que acontece em sua vida, mas da sua
interpretacdo para o que acontece. Voc€ ¢ a Unica pessoa
que pode decidir como quer se sentir ¢ agir de acordo
com sua percepcao das suas experiéncias.

Vocé deve saber que os estados emocionais, como a
depressdo, ndo sdo coisas que ocorrem sem mais nem
menos. Uma pessoa nao “cai” em uma depressao, ela a



cria, da mesma forma como qualquer outro “resultado” na
vida ¢ obtido através de determinadas acOes mentais. A
pessoa que se sente deprimida estd contemplando a vida
de uma forma particular, e diz coisas para si com uma
determinada entona¢do, adotando uma postura fisica
especifica.

O mesmo acontece com as pessoas de éxito. Elas
alcangam a exceléncia por trilhar um caminho coerente até
o sucesso. As pessoas podem fazer, praticamente,
qualquer coisa se conseguem encontrar, em seu interior, os
recursos para acreditar que pode e trabalhar eficazmente.
Todos podemos trazer a tona o poder que temos em nosso
interior. S6 devemos aprender a colocar em pratica e
utilizar a nossa mente € o nosso corpo da forma mais
poderosa e rentavel possivel.



Como a PNL pode ajudar voce?

Pense em algumas atividades que realiza diariamente:
- Reunioes.

- Comunicar-se com os membros da equipe.

- Tratar com consumidores.

- Fazer entrevistas.

- Aprender coisas novas.

- Estudar para um exame.

- Preparar e realizar apresentacoes.

- Alcangar objetivos.

Prepare a sua propria lista de atividades e leia o livro
com a lista em mente. Pense em como pode lidar com
estas atividades de forma diferente no futuro.

O que diferencia o fracasso do sucesso ndo sao as
coisas que passamos. A diferenga estd em como nods
percebemos “o que acontece” € o que fazemos em
consequéncia.



Comece usando a PNL em voce.

Um dos principios da PNL ¢ compreender o que vocé
quer (seus objetivos ou resultados). Da mesma forma que
vocé diz a um motorista de taxi onde quer que o leve,
vocé deve ter objetivos claros que o ajudem a alcangar os
resultados que deseja. Considere suas prioridades diarias
listadas no exercicio anterior e declare suas intengoes
pessoais respondendo as seguintes perguntas:

- O que voce quer melhorar?

- Quais os aspectos de seu trabalho vocé gostaria de
entender melhor?

- Por que vocé reage de determinada forma em
diversas situacoes?

- Quais habitos ou padroes vocé€ repete com
frequéncia?

- Vocé poderia melhorar a forma como se comunica
com 0s outros?

Tenha esses pensamentos em mente enquanto vocé
explora os principios chave da PNL.



Use este conhecimento

Recorde que a agdo, e somente a agdo, produz
resultados. O conhecimento nada mais € que o poder
potencializado, a menos que esteja nas maos de quem sabe
como se conduzir para agir de forma eficaz.

Muitas vezes caimos na armadilha mental de pensar
que as pessoas que tem sucesso, o tem gragas a um dom
especial. No entanto, o unico dom especial que tem, que
as destacam dos demais, ¢ a aptiddo para agir. E este
“dom” qualquer um de nés podemos desenvolver.



Como a PNL pode fazer a diferenca

A PNL o ajuda a desvendar e interpretar situacdes e
esclarecer seus sentimentos € pensamentos.

Inicialmente necessitamos compreender como se
estabelecem os padrdes de pensamentos, comportamentos
e como desenvolvemos hdbitos e programas mentais.
Posteriormente  podemos considerar formas para
reprogramar nossas mentes € criar novos caminhos
neuroldgicos para alcangar o sucesso.

Vocé armazena informacdes em sua mente com base
em suas experiéncias e seus sentidos. As informagdes
estdo associadas a determinadas pessoas, lugares ou
situagdes e podem ser positivas ou negativas.
Compreender como utilizar as experiéncias positivas
como um banco de recursos ¢ tdo importante como
aprender a lidar com as situacdes negativas para deixar de
repetir habitos antigos.






Capitulo 2: Olhando para dentro
do cerebro







Seu cérebro

A compreensdo de como seu ceérebro cria seus
pensamentos ¢ de como ele desenvolve conexdes, pode
fazer vocé entender como enfrenta certas situacoes,
consciente e inconscientemente. Aprender a mudar habitos
e reconectar pensamentos permite a vocé€ ter mais
flexibilidade e desenvolver novas abordagens para
situagdes complexas.

Dados do cérebro:
- Pesa 1400 gramas.

- Ele € composto por 80% de agua, 12% de gordura e
8% de proteinas.

- Contém 13 bilhoes de neurdnios, ¢ ao contrario do
que se cré, o corpo gera milhdes de novos neurénios todos
os dias.



Neuronios e a conexoes cerebrais

Os neur6nios sao 0s responsaveis por seu pensamento.
A medida que pensa, imagina ou aprende algo, mensagens
sdao transmitidas entre neuronios formando conexdes
cerebrais. Cada neur6bnio se comunica liberando
substancias quimicas chamadas neurotransmissores, que
transportam as mensagens entre 0s neuronios.

Os dendritos e axonios conectam cada neuronio. Os
dendritos recebem as informacdes e os axonios as
transmitem. Entre cada neurénio existe um pequeno
espago chamados sinapses, pelo qual circulam os
neurotransmissores.

O cérebro estd em constante mutacdo a medida que as
conexoes sindpticas crescem e se tornam mais estaveis. Se
as conexdes ndo sdo utilizadas, se enfraquecem e
eventualmente se perdem. As atividades intelectuais
mantem as conexoes sinapticas fortes e saudaveis.

Vocé tem um potencial infinito em seu cérebro, e
provavelmente usa menos de 5% desse potencial.

“O cérebro ¢ o 6rgao mais complexo no corpo humano
e com a maior capacidade para se reinventar”.



O pensamento

As trés regides envolvidas no pensamento sao:
a. Cortex cerebral
- Hemisférios esquerdo e direito

- Processa informacdes visual, auditiva e cinestésica
(tato). Controla os processos intelectuais (falar, ver, ouvir,
raciocinar, pensar).

- Esta area considera uma situagdo e, baseado em
lembrangas, decide como reagir.

b. Cérebro mamifero (sistema limbico)

- Conta com a amigdala, o hipotalamo, o talamo e o
hipocampo.

- Tem um papel vital na memoria a longo prazo.

- Controla as emocdes, a sexualidade, saude ¢ o
sistema imunoldgico.

- Mantém a pressdo sanguinea, a frequéncia cardiaca,
a temperatura e os niveis de aglicar no sangue.

c. Cérebro réptil
- Controla a respiragdo € o sono.

- Detecta informagdes sensoriais, controla a



temperatura e a digestao.



O sistema limbico nas emocoes e 0
pensamento

O sistema limbico ¢ conhecido como a base de nossas
emocoOes. Conforme a informac¢do viaja para o sistema
limbico, ela se conecta a uma emog¢ao ou lembranga para
armazenar os dados no cérebro. Logo, as emog¢des sao
armazenadas até que se necessite delas.

Amigdala: No formato de uma améndoa, ¢ onde
sentimos as emogoes.

Hipotalamo: ¢ um centro de processamento, recebe e
envia mensagens. Também controla a glandula pituitaria,
que libera hormonios relacionados com as respostas de
acao.

Talamo: Responsavel pelas conexdes  das
informac¢des sensoriais.

Hipocampo: Armazena e gerencia as memorias a
longo prazo. Alcanga a maturidade préximo dos 3 anos de
idade.

Corpo caloso: Conecta o hemisfério esquerdo e
direito do cérebro permitido a comunicacdo entre eles
(um aspecto chave no pensamento € do comportamento).



Por que as mulheres podem ser
diferentes dos homens?

O corpo caloso ¢ levemente maior nas mulheres,
contém mais conexdes neurdnios, por isso as regides
diferentes do cérebro podem se comunicar mais
rapidamente. Investigagdes sugerem que este aspecto
proporciona para as mulheres mais habilidades com
multitarefa, comunicagdo, expressar emogdes € entender
as emogodes de outras pessoas.



E quando dormimos...

O sono nos proporciona um tempo importante para
memorizar ¢ aprender. O cérebro ¢ capaz de processar
mais informac¢des quando estd dormido, refor¢ando novos
padroes. Podemos dominar mais tarefas com o sono
adequado.

Quando dormimos nosso subconsciente processa o0s
eventos do dia, colocando-os em ordem, aprendendo com
as experiéncias e fazendo planos para o futuro.






Capitulo 3: Conceitos Basicos de
PNL







Pressuposicoes da PNL

Um dos respaldos da PNL sdo as pressuposi¢des ou
crencas, que foram desenvolvidas durante toda sua vida,
baseadas em experiéncias praticas. Se chamam
pressuposi¢des porque as pessoas pressupdem que sao
reais.

Ainda que vocé seja consciente de algumas de suas
pressuposi¢des, existem outras das quais vocé€ nao ¢
consciente. Quando ¢ consciente delas, pode decidir dar,
ou nao, crédito, e como lhe poderiam ajudar em uma
situacdo particular. Alguns exemplos de pressuposi¢oes
sdo:

“O_mapa nao é o territorio — Meu mapa mental do
mundo ¢é distinto do seu”

Este ¢ o principio fundamental da PNL que foi
formulado por Alfred Korzybski (1879-1950), e
reconhece a distingdo entre nossos mapas do mundo e o
proprio mundo. A linguagem constitui um tipo de mapa, ou
modelo do mundo, que nos permite resumir ou generalizar
nossas experiéncias e transmiti-las a outros seres
humanos.

A PNL pressupoe que todos temos nossa propria visao
do mundo, e esta visdo tem base nos mapas internos que



vamos construindo através da nossa linguagem e de
nossos sistemas de representacdo como resultado de
nossas experiéncias individuais. Sao estes “mapas” que
determinam, mais do que a propria realidade, como
interpretamos 0 mundo que nos cerca, como reagimos
diante dele e o que podemos extrair de nossas
experiéncias.

Em seu livro “A estrutura da magia Vol. 17, Richard
Bandler e John Grinder observam:

“A pessoas que respondem criativamente € se ajustam
com eficacia sd3o as que possuem uma representacado ou
modelo que lhes permite perceber uma ampla gama de
possibilidades de onde escolher sua acdo. As outras
pessoas acreditam ter poucas opg¢des, nenhuma delas lhe
parece atrativa. Descobrimos que, ndo que o mundo seja
demasiado limitado para elas, ou que ndo disponham de
opg¢des, mas que se bloqueiam e ndo podem ver as opgdes
e as possibilidades que se abrem diante delas, por ndo se
encaixarem em seu modelo do mundo”

A partir desta perspectiva da PNL, ndo existe nenhum
mapa do mundo que seja ‘“verdadeiro” ou “perfeito”.
Cada pessoa tem seu proprio mapa do mundo e nenhum €
mais “real” que o outro”. O que sucede € que as pessoas
mais eficazes sdo aquelas cujo mapa do mundo lhes
permite perceber o maior nimero possivel de



possibilidades e perspectivas.

A pratica da PNL requer mudar os mapas, ndo a
realidade. Ela reflete como vocé experimenta o mundo
através de seus proprios sentidos, criando o seu proprio
mapa na cabeca. Os mapas internos nunca sao uma copia
da situagdo real. Seu mapa também ¢ diferente do mapa de
outras pessoas.

Cada pessoa tem seu proprio mapa interno, portanto
v€ e constroi a realidade de forma distinta das outras
pessoas.

“Em_seu interior vocé tem todos os recursos que
necessita para alcancar o que deseja”

Para poder utilizar os recursos, sO precisa saber que
tem os recursos € como usa-los. Também vai precisar
adquirir novos recursos a medida que aprende e cresce. A
énfase estd em seus pensamentos internos € em criar um
estado mental rico em recursos.

“Cada comportamento serve em algum contexto”

Nao ha nenhum comportamento que, em um
determinado contexto, ndo seja valioso e positivo.

“Cada comportamento tem uma intencio positiva”




Cada comportamento aponta para alcangcar algo
valioso e ocorre por alguma razdo. Isto se aplica para
seus comportamentos ¢ de outras pessoas. No entanto,
certos comportamentos podem ser interpretados como
negativos, ainda que tenha intengdes positivas.

“Se 0 que vocé faz nio funcionar, tente fazer algo
diferente”

Uma das caracteristicas mais valiosas da PNL ¢ a
flexibilidade. Se quer resultados diferentes, vocé deve
fazer algo diferente.

“Nao existe o fracasso, s0 a retroalimentacio”

O cérebro trabalha com tentativa e erro, mesmo se
alguém ainda n3o tem sucesso, continua com a
oportunidade de alcanga-lo. Durante sua vida vocé pode
cometer muitos erros. No entanto, pode escolher como
reagir € como aprender com cada um deles. Os erros sdo
oportunidades para aprender e crescer.

O _significado da comunicacio é a resposta que ela
provoca”

As pessoas respondem ao que pensam que vocé quis
dizer, mesmo que tenha interpretado de forma correta ou



incorreta o seu significado. Neste contexto, a comunicacao
inclui sinais verbais e ndo verbais. Esta pressuposicao
destaca a importancia de estar consciente da reagao das
pessoas ao que voce€ diz e ajustar a sua comunicacdo de
acordo com isso. Para tanto, ¢ a resposta do receptor, e
ndo a intencdo do emissor, que determina o significado da
mensagem emitida.

“As pessoas tomam a melhor decisio com as
informacées que elas tém no momento”

Aceitar esta pressuposicdo nos libera das inuteis
queixas, por exemplo “como eu gostaria de ter feito X em
vez de fazer Y”. Sempre tomamos a melhor decisdo
segundo os dados e o mapa mental que temos no momento.






Os 4 principios fundamentais da PNL

“O grande proposito da vida ndo é o conhecimento,
mas a agdo” — Thomas H. Huxley

A compreensao destes 4 principios ¢ fundamental para
explorar as diferentes técnicas da PNL.

Cada um destes principios esta relacionado com a sua
propria vida e sua relagdo aos outros. Vocé s precisa
colocar o seu foco na forma como se comunica, planejar
seus objetivos € o que quer alcangar na vida, conhecer as
capacidades que pode utilizar, e buscar entender e
respeitar as suas diferencas emrelacao aos outros.

Seja qual for a sua profissao ou area de trabalho, vocé
pode considerar qual a area da PNL lhe interessa, quais
areas sdo simples e em que areas quer investir mais

tempo.

Os 4 principios da PNL sdao: Rapport, sentidos,
resultados e flexibilidade do comportamento.

1. Rapport

O Rapport (sintonia) ¢ essencial para a comunicagao
eficaz. Baseia-se no respeito mituo entre as pessoas e,
frequentemente, se alcanga de forma intuitiva. Requer foco
e concentracdo, € que vocé se concentre estando presente



na situacao ao invés de pensar em qualquer outro assunto.

Requer que demostre verdadeiro interesse,
observando como o outro reage ao que vocé€ diz e
identificando as palavras ou frases chaves utilizadas. O
Rapport ndo sé estd relacionado com o que vocé diz, mas
também, com suas agdes e linguagem corporal o que,
normalmente, é inconsciente.

A forma como vocé€ se comunica dependerd de
diferentes situacdes ¢ do meio de comunicacdo, por
exemplo, telefone, e-mail ou pessoalmente.

Para construir um Rapport (sintonia) voc€ necessita
estar consciente de como as pessoas se comunicam €
como usar os gestos, posicdes corporais, tom de voz,
palavras, etc.

Coincidir e espelhar (refletir)

Um dos aspectos na constru¢do de Rapport sdo as
técnicas de coincidir e espelhar, criadas por Milton
Erickson nos inicios da década de 1970 em seu trabalho
de hipnoterapia clinica. Estd vinculada a linguagem
corporal, onde vocé€ procura imitar a linguagem corporal
da pessoa com quem esta falando. Isto se vé€ claramente ao
observar 0s novos casais, que subconscientemente copiam
as posigdes corporais da outra pessoa (tocam o cabelo de
forma similar, sentam ou param de forma similar, etc.). Ao



observar as pessoas em um restaurante ¢ possivel ver
como se refletem.

Na comunicacdo normal, a coincidéncia ¢ o reflexo,
normalmente, acontece de forma sutil e inconsciente. Uma
forma efetiva de estabelecer Rapport com alguém ¢
imitando sua postura corporal, usar gestos semelhantes,
tom e frequéncia da voz, etc.

Exercicio de Rapport

Tente este exercicio com seus amigos para
experimentar o poderoso efeito da coincidéncia e o
reflexo:

Em um grupo de 3 pessoas, defina quem serd a pessoa
A, BeC.

- A pessoa A falard durante 1 minuto de algo que
realmente tenha disfrutado, por exemplo uma festa, um
hobby, etc.

- A pessoa B escuta e, inicialmente, imita os gestos
corporais e posi¢des da pessoa A. Depois, a pessoa B, faz
0 oposto (gestos que ndo coincidam com os gestos de A)
enquanto a pessoa A segue falando. Posteriormente a
pessoa B volta a imitar os gestos de A.

- A pessoa C observa a situagao.

Este exercicio requer fazer o reflexo (espelhamento



direto), antirreflexo (espelhamento cruzado) e logo, o
reflexo outra vez. Depois do exercicio troque as fungdes
para que a cada pessoa execute cada fun¢ao. Permita que
a pessoa C explique o que observou. Normalmente a
pessoa A tem muita dificuldade em seguir falando
enquanto a pessoa B faz o antirreflexo de sua linguagem
corporal.

Seguir e conduzir

Esta técnica normalmente ¢ Util quando vocé esta
realizando coach ou quando esta com uma pessoa que esta
angustiada. Vocé€ deve escutar e seguir o tema que
interessa a outra pessoa € sO avangar para O assunto
seguinte quando ele ou ela estiver disposto a avancar.
Normalmente se utiliza como Seguir, Seguir, Seguir e
depois, conduzir a conversagao.

Imagine que algum assunto o tenha alterado. Antes de
pensar racionalmente muitas vezes necessitamos “tira-lo
do nosso interior” falando com alguém. Com esta técnica
vocé€ deve permitir que a outra pessoa fale sobre o que ¢
importante para ela antes de passar para os temas que
interessam a voce.

Exemplo:

Quando conversar com outra pessoa, utilize a técnica
de seguir e conduzir. Permita que falem de temas que sao



importantes para eles, ainda que vocé os considere
irrelevantes. Siga a frequéncia da conversa e logo lhe
dardo atencdo e escutardo o que vocé€ tem a dizer. Se
interromper a conversa solicitando que falem mais rapido
alcancgara o efeito oposto.

2. Resultados e Objetivos

O que vocé quer?

No inicio do livro pedi que vocé pensasse nos
resultados que deseja alcancar e suas intengdes. E
importante ter um resultado claro em mente para qualquer
situacdo. Isto lhe permite comegar a processar a
informacdes em seu subconsciente, como se tivesse um
radar para detectar qualquer informagao que lhe sera util.

Um resultado claro assegura que vocé poderd focar
seus pensamentos € comunicagdes subsequentes de forma
apropriada e eficiente. Também o ajudara a tomar as
decisdes corretas.

Especificar seus resultados requer separar um tempo
para considerar seus objetivos, o que quer alcancgar, e
dizer, que ¢ importante para vocé€, o que vai ganhar, €
como ira relacionar isso com o restante de sua vida
profissional e pessoal.

Muitas pessoas especificam seus objetivos e se



perguntam por que ndo alcancam. Com frequéncia porque
se concentram no que ndao podem fazer em vez de
concentrar-se no que podem fazer para alcancar sua meta.

Vocé deve saber que o unico limite que pode ter em
sua vida ¢ o tamanho da sua imaginacao € o nivel de seu
compromisso para tornd-la real. Objetivos grandiosos
produzem uma enorme motivagao.

Lembre-se que as circunstancias atuais nao refletem
seu potencial definitivo, mas sim o tamanho e a qualidade
dos objetivos sobre os quais vocé esta concentrando a sua
atengao.

Geralmente eu sei que estabeleci um objetivo perfeito
quando me parece impossivel alcancar, mas ao mesmo
tempo, a possibilidade de alcanca-lo gera uma espécie de
entusiasmo alucinante. Para encontrar essa inspiragdo e
alcancar essas metas impossiveis, ¢ preciso anular os
nossos sistemas de crencas sobre o que somos capazes de
alcangar.

Cada objetivo estabelecido deve ser, imediatamente,
seguido pelo desenvolvimento de um plano, € por uma
tomada de medidas, em grande escala e de forma
consistente, que leve a sua realizacdo. A auséncia de
qualquer tensdo ou pressdo, muitas vezes, gera um
sentimento de tédio e a experiéncia de vida mondtona de



que tanta gente se queixa. Lembre-se que os nossos niveis
de estresse sao auto induzidos, por isso devemos induzi-
los de forma inteligente.

As vezes, precisamos crer que nossas decepgdes
podem ser verdadeiras oportunidades disfargadas. A
persisténcia move-se sobre o talento como o recurso mais
valioso e eficaz para criar e configurar uma vida de
qualidade. Se existe uma outra habilidade que vejo nos
campeoes, ¢ um nivel incrivel de persisténcia. Mudam sua
abordagem quantas vezes for necessario, mas nao
abandonam seu foco principal.

Pense: Que tipo de pessoa tenho que me tornar para
alcangar tudo o que quero?

3. Sistemas de representaciao ou Sentidos

Existem 5 sentidos principais (visdo, audi¢do, tato,
paladar, olfato). Usamos nossos sentidos para interpretar
o mundo ao nosso redor. Normalmente a comunicacao ¢
mais eficaz quando utilizamos todos os nossos sentidos.
Eles nos ajudam a avaliar situagdes, analisar eventos e
interpretar o ambiente ao nosso redor.

Ainda que a maioria de nds temos estes 5 sentidos,
interpretamos de forma distinta. Algumas pessoas, por
exemplo, amam o cheiro do café e outras ndo o suportam.



A PNL nos ajuda a entender como as pessoas interpretam
o mundo e quais sdo seus sentidos preferidos.

Considere um jardim. Uma pessoa pode amar o cheiro
da grama molhada, enquanto que outra pessoa pode
preferir o perfume das flores, e uma terceira pessoa pode
preferir escutar o canto dos passaros. Uma mesma cena
pode significar coisas diferentes para pessoas diferentes
dependendo do sentido preferido de cada um.

- Visual: O que vemos, imagens, usando cores e
decoragdo. Preferéncia pelas informagdes apresentadas
graficamente.

- Auditivo: O que ouvimos, sons, vozes, musica.
Processa as informacdes apresentadas verbalmente.

- Cinestésico: O que sentimos ao tocar. Preferéncia
por tocar e experimentar as coisas pessoalmente. Aprende
bem, fazendo.

- Gustativo: O que saboreamos. Respostas
relacionadas a refei¢Oes e bebidas.

- Olfativo: O que cheiramos. Vinculado a cheiros e
recordacoes.

Nota: o sentido olfativo age, diretamente, no sistema
limbico mais rapido que todos os outros sentidos. Pensa-
se que as mulheres sdo mil vezes mais sensiveis aos



aromas do que os homens.

Na comunica¢ao diaria sao usados, com maior
frequéncia, os 3 primeiros sentidos (visual, auditivo e
Cinestésico).

Falar com alguém usando a linguagem do sentido
preferido dessa pessoa aumenta o Rapport e melhora a
comunicacao.

Pessoas predominantemente Visuais:

Sao aquelas que capturam ou percebem o mundo
através, principalmente, do sentido da visdo. E comum
que sejam pessoas muito disciplinadas tanto na vida
pessoal como profissional. Sio muito conscientes de sua
aparéncia e podem parecer hipercinéticos ja que sempre
estdo fazendo algo.

Quando falam e pensam, tem a tendéncia de mover os
olhos para cima e a se expressar usando termos que se
referem ao sentido da vista. Por exemplo:

“Vejo a respeito ”
“Posso imaginar”
“Isso parece bom”
“Posso imaginar 1ss0”

“Mostre-me a evidéncia”



“Vamos olhar a longo prazo”
“Fique de olho nas coisas”
Pessoas predominante mente auditivas:

Sdo pessoas que aparentemente sao mais calmadas e
serenas que os visuais. Quando falam e pensam, tendem a
mover os olhos para os lados, ou seja, em dire¢do aos
ouvidos e tendem a se expressar usando termos que se
referem ao sentido da audi¢do. Por exemplo:

“Ougo o que esta dizendo”
“Soa bem”

“Escuta”

“Soa familiar”

“Sintonize novas ideias”

“Ele esta em uma frequéncia diferente”

Pessoas predominantemente Cinestésicas:

Sao pessoas particularmente descontraidas. Preferem
vestir roupa confortdveis & estar na moda. Os homens
evitam gravatas e as mulheres evitam, at¢ mesmo, a
maquilagem. Preferem os prazeres da vida, as comidas e
os perfumes.



Quando falam e pensam, tendem a mover os olhos para
baixo e para a direita. Tendem a se expressar usando
termos que se referem aos sentidos do tato, paladar e
olfato. Por exemplo:

“Isto esta bem presente”

“Percebo que ¢ de facil manejo”
“Isso me tocou”

“Fixe-se na realidade”

“Tem um carater tranquilo”
“Agarre-se a uma nova tendéncia”

“Fico arrepiado”

Submodalidades

Cada um dos 5 sentidos pode ser descrito mais
detalhadamente. Estes detalhamentos sdo chamados de
submodalidades. Se pedimos a duas pessoas que
visualizem a mesma cena, por exemplo, uma praia,
certamente elas imaginardo duas praias bem diferentes
com base em seus proprios mapas mentais. Uma delas
vera uma praia colorida, movimentada, ensolarada, e na
qual ela se v€, enquanto que, a outra pessoa pode imaginar
uma praia em preto € branco, estatica e na qual ela ndo se
ve.
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E possivel afinar ou mudar as submodalidades para
alterar seus sentimentos ou emog¢des quando lidamos com
situagcdes positivas ou negativas. Por exemplo, ao mudar
uma imagem em seu ceérebro de colorido para preto e
branco, com menos vida, pode recuar e dissociar-se da
emog¢dao. Ou pode adicionar humor a uma situacdo
estressante imaginando a outra pessoa como um
personagem de desenhos animados. Estas mudangas
podem ser feitas no momento ou depois, quando
recordamos da situacao.

Lembre-se que seu comportamento NAO ¢é o resultado
de sua capacidade, mas sim do estado emocional em que
se encontra no momento. Para mudar sua capacidade,
mude seu status. Nossa capacidade sempre estd presente,
e o que tem que fazer ¢ se colocar em um estado de
espirito acessivel. Logo, a maneira como se sente a
respeito das coisas, mudam instantaneamente, mudando as
submodalidades (visual, auditivo, cinestésico).

Ao conhecer suas préprias submodalidades, vocé
saberd sair de um estado de espirito limitador e entrar em
outro cheio de energia e que lhe transmita seguranga.

Submodalidades visual:
- Cor
- Brilho



- Contraste

- Estatico ou em movimento
- Embacado ou focado

- Perto ou longe

- Pequeno ou grande
Submodalidades auditivas:
- Volume

- Tom

- Duragao

- Localizagao

- Estéreo ou mono

- Palavras ou sons

- Frequéncia
Submodalidades cinestésicas:
- Temperatura

- Localizagao

- Intensidade

- Textura



- Peso
- Pressao

- Tamanho

4. Flexibilidade

Flexibilidade ¢ reconhecer que cada pessoa interpreta
as situagdes através de sua propria percepcao, criando
assim sua propria realidade.

As experiéncias sdo individuais e cada pessoa tera sua
propria interpretagdo, Unica, dos eventos. Dependera de
como experimenta os sentidos (visao, audicao, paladar,
tato e olfato) e como interpreta a informacoes
internamente. Cada pessoa cria seu proprio mapa do
mundo.

As situagdoes também mudam em um ambiente de
mudanca. Flexibilidade implica em estar aberto para
mudar ¢ trabalhar com a dinAmica da mudanca, em vez de
contra a mudanga.

Por exemplo: pense em um globo e descreva-o. Qual a
cor? Qual o tamanho e¢ a forma? Onde esta? Se eu
perguntar a pessoas diferentes, elas irdo descrever tipos
de globos diferentes, com cores diferentes, porque todos
tém memorias e ideias distintas em mentes, portanto, tem



percepcoes distintas.

A flexibilidade também estd relacionada a ter
diferentes opgdes e alternativas, especialmente, se falhar
na primeira tentativa.

Ser flexivel lhe permite recolher informagdes de
diversas fontes, de perspectivas e de pontos de vista
diferentes. A medida que retine mais informagdes podera
fazer as melhores escolhas.

Quando surpreendido ou perturbado por uma atitude,
comentario ou inércia de outra pessoa, lembre-se que eles
podem estar percebendo a situacdo de um “mapa do
mundo” diferente. O simples fato de compreender que
podemos nos aproximar de todas as situagdes com uma
perspectiva diferente, pode aliviar a ansiedade e nos
ajudar a sermos mais tolerantes a situacdes diferentes
desafiadoras.

Exemplo:

Considere o seguinte exemplo e perceba, as diversas
abordagens, ao participar de uma reuniao:

- Daniela chegou com uma caixa enorme com arquivos
contendo todos os materiais do projeto, empilhados até o
topo da caixa.

- Andrés chegou com arquivos etiquetados,



organizados para mostrar as notas da reunido anterior,
detalhes do projeto, o relatorio financeiro e a agenda
impressa, para cada um dos participantes da reunido.

- Pedro chegou tarde, sem nenhum documento e pediu
para Daniela um papel e lapis.

Cada pessoa tem uma maneira diferente para se
preparar para a reunido e diferentes estilos de
comportamento. Esta ¢ a natureza das pessoas. E
necessario ter flexibilidade nos negocios e na vida
pessoal. Compreender estas diferengas e como reagir a
cada uma ¢ o coragao da PNL.



Crencas, memorias, valores e critérios

“Ndo é o que nos acontece, mas o que fazemos com
isso que faz a diferenca” Nelson Mandela.

Suas crengas, memorias, valores e experiéncias afetam
a maneira como vocé percebe e interpreta os desafios
professionais e pessoais.

Crencas sao as coisas que voc€ considera certas e
acredita que pode ou que niao pode fazer. As crengas
podem ser positivas ¢ geradoras de sucesso, ou negativas
e limitantes de comportamento. As crengas se criam de
maneira  inconsciente, influenciadas pelos pais,
professores, amigos, etc. As crencas negativas de outras
pessoas ou as preconcepgdes do que creem que vocé pode
ou ndo pode fazer, também podem lhe afetar. As crengas
ajudam a dar sentido ao mundo ao seu redor ¢ podem lhe
capacitar a alcangar o sucesso ou lhe limitar.

As memorias ou lembrangas afetam seu presente e seu
futuro. Suas memorias de situagdes anteriores podem
formar a base de suas reacdes em situagdes presentes. As
novas experiéncias podem trazer de volta antigas
lembrancas e emog¢des. Entdo que vocé reage as antigas
lembrangas e emog¢des em vez de experimentar a situacao
atual. Isto pode produzir, inconscientemente, uma resposta
negativa. Por exemplo, ter falhado nos exames no colégio



pode fazer vocé€ sentir uma falta de confianga ao enfrentar
exames na universidade.

Os valores sdao como um filtro para avaliar e
interpretar o que ¢ importante para voc€ € o que faz vocé
se sentir bem. Vocé€ cria valores para tudo ao seu redor,
por exemplo, sua familia, amigos, escola, colegas, etc. Os
valores guiam seu comportamento € podem tanto motivar,
como desmotivar voc€. Os valores também afetam suas
escolhas de amigos, hobbies, interesses e como vocé gasta
o seu tempo. Alguns exemplos de valores sdo a
honestidade, o sucesso, a seguranca financeira, a aventura,
etc.

Crencas

Crengas sdo, basicamente, julgamentos e avaliagdes
sobre n6s mesmos, sobre os demais € sobre o mundo que
nos rodeia. Em PNL as crencas sdao consideradas como
generalizagcdes firmemente estabelecidas sobre a
causalidade, o significado, os limites do mundo em torno
de nods, o nosso comportamento, nossas capacidades e
nossa identidade.

A importancia das crencas estd em que, a maioria das
suas lembrangas foram fabricadas por sua mente para se
ajustar ao que vocé acha que aconteceu. Vocé lembra o
que quer lembrar sobre cada situagao.



Vocé pode alterar uma crenca negativa ou um valor,
mudando a maneira de pensar sobre a experiéncia. Uma
forma, ¢ considerar como vocé utiliza seus sentidos
quando pensa em certas crencas € valores. Pode ajustar as
submodalidades (por exemplo, a cor da imagem, a
intensidade, etc.) para diminuir a sensa¢ao que vocé€ quer
alterar.

Considere Roger Bannister, que quebrou o recorde de
correr uma milha (1609 metros). Naquele tempo as
pessoas pensavam que era fisicamente impossivel para um
homem correr uma milha em menos de 4 minutos. Roger
levou 9 anos se preparando e tentando muitas vezes, antes
de conseguir baixar seu tempo, em maio de 1954. A
barreira dos 4 minutos foi derrubada, novamente, somente
6 semanas depois. Nos 9 anos seguintes, mais de 200
pessoas quebraram este recorde. A crenga, de que era
algo impossivel, mudou.

Neurologicamente, as crengas estdo associadas com o
sistema limbico ¢ o hipotalamo. Portanto, porque sao
produzidas pelas estruturas mais profundas do cérebro, as
crengas provocam mudangas nas funcgdes fisioldgicas
fundamentais do corpo, sendo responsavel por muitas de
nossas respostas inconscientes. Esta intima relagdo entre
crengas e fungdes fisiologicas torna possivel que algumas
influenciem tdo poderosamente no campo da saude e a



cura, como mostrado com o efeito placebo.

Cada um de nos tem crengas que atuam como recursos,
junto com outros que nos limitam e que sdo notoriamente
dificeis de mudar através do pensamento ldégico e
tradicional. Felizmente a programagdo neurolinguistica
oferece ferramentas poderosas com as quais podemos
remodelar e transformar crengas potencialmente
limitantes.

Para que serve as crencas?

As crengas sao as forgas que nos guiam para a dor ou
para o prazer. Nao sdo as circunstancias de nossas vidas
que nos formam, mas as nossas crengas acerca do que
essas circunstancias significam. Nossas crengas sao
movidas por nossas generalizagdes sobre o que
aprendemos, que nos conduzem a dor e ao prazer.

Precisamos lembrar que nossas crengas sao
generalizacdes sobre nosso passado, baseadas em nossas
interpretacoes de experiéncias dolorosas e prazerosas.
Generalizacdes podem ser muito uteis, simplificam nossa
vida e nos permitem trabalhar, mas lamentavelmente, em
areas complexas de nossa vida, podem simplificar demais
e produzir crengas limitantes.

Tudo o que fazemos resulta de nossas crengas,
conscientes ou inconscientes, a respeito do que pode nos



levar ao prazer ou nos afastar das dores. Para gerar
mudancas consistentes e duraveis deste comportamento, ¢
necessario mudar as crencas que lhe seguram.

Crengas sdo como uma mesa, € as patas sdo as
referéncias e experiéncias passadas que apoiam a "ideia"
em que ela se baseia. Podemos desenvolver crengas sobre
qualquer coisa, se encontramos "pernas" suficientes
(experiéncias suficientes de referéncia) em que nos
apoiarmos. As referéncias podem ser nossas proprias
experiéncias ou as experiéncias de outras pessoas. Vocé
também pode usar referéncias imaginadas, mas deve
imaginar vividamente ¢ com intensidade emocional para
alcangar a certeza de que realmente aconteceu.

Se vocé desenvolver o sentido absoluto de certeza que
as crengas poderosas fornecem, pode conseguir
virtualmente qualquer coisa que se proponha, inclusive
aquelas que os outros consideram impossiveis.

A maneira mais eficaz de mudar uma crenga consiste
em associar uma forte dor a uma crenga antiga, e associar
um enorme prazer a ideia de adotar uma nova crenga que
lhe capacite mais.

Nunca devemos esquecer que tudo aquilo que fazemos,
¢ pela necessidade de evitar a dor, ou por um desejo de
obter prazer.



Como vocé sabe quais crencas adotar? A resposta €
encontrar alguém que esta produzindo os resultados que
vocé deseja alcangar.

Sempre que vocé se sentir deprimido, frustrado,
irritado, etc., se pergunte no que vocé€ esta acreditando
para sentir-se assim?

Exercicio

Paso 1: Faca um inventario das crengas que lhe dao
seguranca, para estar ciente delas. Por exemplo:

“Eu sou uma pessoa adaptavel e capaz de alcancar
tudo o que realmente me proponho”.

“Existem apenas resultados e estados, momentaneos,
de desconforto caso obtenha resultados ruins”.

“Todos ndés somos capazes de fazer qualquer coisa
com um pouco de treinamento”.

“Todos tém alguma boa intengdo em tudo o que fazem”

“Os maiores sucessos sdo alcangados quando supero
meus medos”.

Paso 2: Enfraqueca as crengas que lhe enfraquecem:

Para enfraquecer e eliminar as crencas que lhe
enfraquecem, pergunte-se: quao ridicula ou absurda € esta



crenga? A pessoa da quem aprendi esta crenca: vale a
pena imita-la nesta area em particular? O que me custara
emocionalmente, ou nao, abandonar esta crenga? O que
custara aos meus relacionamentos? E ao meu fisico? Qual
o custo financeiro? E o custo professional? Associe-se
com a dor de suas crencas limitantes ¢ decida substitui-la.
Pode ser, por exemplo, com a sua antitese. Por exemplo:

“Nao sirvo para falar em publico. As pessoas que tem
esta crenca nunca se destacam ¢ ndo t€ém o nivel de
sucesso que eu quero. Descobri que as pessoas que tem a
crenga inversa usufruem do sucesso que eu quero
alcangar. A Unica maneira de me destacar ¢ poder
comunicar as minhas ideias e poder me conectar com as
pessoas em um nivel professional e pessoal".

Crencas limitantes

As trés areas mais frequentes de crengas limitantes
estdo concentradas na desesperanca, na impoténcia € na
auséncia de mérito. Estas trés dreas de crencas podem
exercer uma enorme influéncia em nossa satide mental e
fisica.

1. Desesperanca: Crenga de que o objetivo desejado
ndo ¢ atingivel, independentemente de nossas
capacidades. Se baseia no sentimento de que “Nao
importa o que eu faga, nada mudara. Eu sou uma vitima”.



2. Impoténcia: Crenca de que o objetivo desejado ¢
viavel, mas ndo somos capazes de alcanga-lo. Produz o
sentimento de que o objetivo “estd ao alcance de outros,
mas nao para mim. Nao sou bom o bastante ou capaz para
obte-10”.

3. Auséncia de mérito: Crenca de que ndo merecemos
o objetivo desejado porque fizemos (ou deixamos de
fazer) algo.

As crencas limitantes operam como “virus mentais”.
Um virus mental ¢ uma crenca limitante que se torna uma
profecia autorrealizdvel que interfere em nossos esforgos.
Os virus mentais contém suposigoes e pressuposicoes nao
verbalizadas, que os torna ainda mais dificeis de serem
identificados e combatidos.

Muitas vezes, as crengas limitantes sao desenvolvidas
com o objetivo de satisfazer algum propdsito positivo,
como o de proteger, estabelecer limites, etc. Uma forma
de debilitar estas crengas ¢ reconhecer essas profundas
intencdes positivas e atualizar nossos mapas mentais para
incluir outras formas mais eficazes de cumpri-los.

Muitas crengas limitantes surgem como consequéncia
de perguntas sem respostas sobre o “como”. Se uma
pessoa ndo sabe como realizar determinada tarefa ou
funcdo, ¢ mais provavel que desenvolva a crenca de que



“eu sou incapaz de executar esta tarefa com sucesso”. Por
i1sso, também ¢ importante proporcionar respostas a uma
série de perguntas sobre o “como”. Por exemplo, para
lidar com a crenca ““€ perigoso mostrar minhas emogoes”,
responda a pergunta “Como posso mostrar minhas
emoc¢Oes €, a0 mesmo tempo, estar em seguranga? .

Em suma, as crengas limitantes podem ser atualizadas
e transformadas ao:

- Identificar e reconhecer a intengdo positiva
subjacente.

- Identificar qualquer pressuposicao ou suposi¢ao ndao
verbalizada ou inconsciente que sirva de base para a
crenca limitadora.

- Fornecer informagdes sobre o “como” para cumprir
com a inten¢ao positiva ou proposito da crenga limitante.

Como enfraquecer crencas limitantes

Ha momentos em que nossas crencas podem gerar
interferéncias na conquista de nossos objetivos.
Felizmente a PNL nos da ferramentas que nos ajudam a
duvidar desses julgamentos ou generalizagdes que nos
limitam.

Processos como a pesquisa da intengdo, separar para
baixo e para cima, ou identificar critérios de nivel



superior que nos oferecem diversos métodos para
suavizar e reformular as crencas limitantes. Outro padrao
muito poderoso para enfraquecer crencas limitantes ¢
descobrir “contraexemplos”.

Um contraexemplo ¢ um exemplo, uma experiéncia ou
um fragmento de informagdes que ndo se encaixa em certa
generalizacdo sobre o mundo. Os contraexemplos sdo um
modo muito simples e poderoso de avaliar e questionar
crengas potencialmente limitantes. Nao, necessariamente,
desacreditam uma afirmacao de crenca, mas questiona sua
“universalidade” e, com frequéncia, a colocam em uma
perspectiva mais ampla.

As crencas e a criticas obtém seu poder limitador
quando se expressam em termos universais com palavras
como “todos”, “nunca”, “sempre”, “ninguém”, etc. Nao ¢
o mesmo dizer “Eu ndo tenho sido bem-sucedido porque
me falta a experiéncia necessaria” e dizer “Eu nunca terei
sucesso porque me falta a experiéncia necessaria”.

No entanto, devemos saber que encontrar um
contraexemplo ndo significa que a crenca seja errada,
simplesmente se aceita que o fendmeno da crenca € mais
complexo do tinha percebido, anteriormente, o que abre o
potencial para outras perspectivas e possibilidades.

Por exemplo, analisemos a crenga “Se uma pessoa que



franze a testa ndo estd feliz”. Para buscar contraexemplos
primeiro perguntariamos:

Aconteceu alguma vez A sem B? (Isto ¢, alguém franze
a testa quando esta feliz?)

Também ¢ possivel inverter os termos perguntado:

Ja aconteceu alguma vez B sem A? (Isto ¢, pode
alguém estar irritado ainda que nao franza a testa?)

Normalmente o exercicio de descobrir contraexemplos
nos permite alcangar uma compreensao mais profunda dos
fendmenos que estamos analisando € nos ajuda a
enriquecer nosso “mapa do mundo”. Recorde que as
crengas estdo ligadas a um nivel neurologico profundo, de
modo que qualquer mudanga nelas, por meio de um
contraexemplo, normalmente produzira efeitos imediatos e
espetaculares.

Exercicio

Encontre algumas de suas crengas limitantes e busque
contraexemplos usando o processo descrito anteriormente.
Por exemplo:

Crenca: “Nao mereco conseguir 0 que quero porque
ndo me esforcei o suficiente”.

Busque casos de A sem B: Vocé pode pensar em



alguém que ndo tenha feito esforcos (como um bebé
recém-nascido) e que, no entanto, mereca alcangar o que
deseja?

Busque casos de B sem A: Vocé pode pensar em
quaisquer exemplos de pessoas que ndo merecam alcangar
o que desejam, apesar de muitos esforcos para obté-10?
(Por exemplo, ladrdes ou assassinos).

Pode utilizar os seguintes padrdes de linguagem para
encontrar algumas de suas crengas limitantes:

- Se consigo o que quero, entdo... (O que poderia dar
errado, o que poderia perder?)

- Querer ser diferente € errado porque... (O que € que
o faz estar errado?)

- Nao posso conseguir o que quero porqué... (O que €
que o impede de alcancar o que deseja?)

- A situagdo nunca mudara porqué... (O que faz as
coisas ficarem como estao?)

- Nao ¢ possivel conseguir o que quero porqué... (O
que torna impossivel alcangar o que quer?)

Valores e critérios

A partir da perspectiva da PNL, o significado que



damos as experiéncias ¢ o resultado da relagdo que existe
entre o “mapa” e o ‘“territorio”. Diferentes mapas do
mundo vao produzir significados internos distintos para
um mesmo territorio. Uma mesma experiéncia vai gerar
significados distintos em individuos diferentes ou em
culturas diferentes, dependendo de como estio seus
respectivos mapas do mundo.

Os significados que tiramos das experiéncias estdo
baseados na flexibilidade e riqueza de nossas
representagdes internas do mundo. Um mapa limitado da
experiéncia produzira um significado igualmente limitado.
A PNL refor¢a a importancia de explorar diferentes
perspectivas e niveis de experiéncia, criando assim a
possibilidade de descobrir significados diferentes em
relagcdo a uma situacdo particular.

Fundamentalmente, o significado ¢ produto de nossos
valores e crengas. A importancia deste fato ¢ que, alterar
as crengas ¢ os valores, pode mudar de imediato o sentido
de nossas experiéncias.

A 1mplicagdo de tudo isso € que, em nossa vida
pessoal e profissional, devemos ter muito claro o que ¢
importante e viver de acordo com esses valores ndo
importa 0 que nos acontega. A unica forma de alcancar a
felicidade ¢ viver de acordo com nossos principios, mas
ndo podemos fazer isso se ndo temos claro quais sdo



nossos valores. Nossos valores, sejam quais forem, sdo a
bussola que orienta nosso destino. Conhecer seus proprios
valores lhe permite descobrir porque vocé faz o que faz.

Cada vez que tomamos uma decisdo, nosso cérebro
avalia automaticamente se esta decisdo pode nos levar a
estados prazerosos ou dolorosos.

Como cuidar de seu sistema de valores

Exercicio

Paso 1: Descubra quais sdo seus valores atuais e
escreva-os por ordem de importancia. Isto lhe permitira
compreender o que ¢ que vocé deseja experimentar € 0O
que deseja evitar.

Paso 2: Muitas pessoas sabem o que querem, mas nao
tem ideia do que querem ser, entdo faga a si mesmo uma
nova pergunta: Quais teriam que ser meus valores para
alcancar o destino que eu desejo e meregco? Coloque-os
em ordem de importancia. Veja quais os valores que vocé
deve eliminar e quais deve adicionar para ter a qualidade
de vida que deseja realmente. Troque seus valores e tera
mudado sua vida.

Antigamente estava convencido de que se me
preocupasse talvez me sentiria mais motivado para agir,
mas o que eu descobri foi que a preocupagdao me privava



dos recursos. Entdo, decidi que ja nio podia mais me
preocupar. Podia ter preocupacdes legitimas, mas era
muito mais importante colocar a atengdo nas acoes que
fariam as coisas funcionarem. Uma vez decidido que a
preocupacado podia destruir meu destino, comecei a evitar
experimentd-la a todo custo.






Capitulo 4: Técnicas de PNL
para orientar seu cérebro







Como orientar seu cérebro

Estas sdo provavelmente as ferramentas mais
poderosas que vocé pode dominar € que mudard sua
experiéncia de vida para sempre. Lembre-se que todo
comportamento humano ¢ o resultado do estado em que
estamos, € nossos estados criam nossas representacoes
internas, ou seja, as coisas que imaginamos, que dizemos
a n6s mesmos, etc. um diretor de cinema pode variar o
angulo da camera, volume, tipo de musica, velocidade dos
movimentos, cor, qualidade da imagem, etc. e desta forma
gerar no publico os estados que deseja. Se vocé quer,
pode orientar seu cérebro da mesma forma para gerar
qualquer estado ou conduta que favoreca seus objetivos
ou necessidades.

Como melhorar estados positivos e enfraquecer
estados negativos

- Pense em uma lembranga muita agradavel. Nao
importa se recente ou distante. Limite-se a fechar os
olhos, relaxar e pensar nisso. Agora peque esta imagem €
torne-a mais brilhante. A medida que aumenta o brilho
observe como muda o seu estado.

- Agora vé aproximando a imagem mental e a depois
pare-a e amplie seu tamanho. O que acontece enquanto



voc€ manipula essa imagem? Pode notar que a intensidade
da experiéncia muda, ndo ¢ mesmo?

- Para a maioria das pessoas, recriar uma lembranca
agradavel e faze-la maior, mais brilhante e mais proxima
torna a imagem mais poderosa e agradavel. Isto aumenta a
forca e o prazer da representacdo interna e lhe coloca em
um estado mais vigoroso e alegre.

Todas as pessoas tém acesso aos trés modos ou
sistemas de representacao (visual, auditivo e cinestésico),
mas as utilizam em medidas diferentes. Alguns chegam ao
cérebro através de um quadro de referéncia visual e
reagem diante das imagens que vem a sua cabeca, outros
sao basicamente auditivos e outros cinestésicos. Por isso,
depois de ter variado o quadro de referéncia visual, agora
vamos ensaiar o mesmo com os demais sistemas de
representagao.

- Volte a lembranca agradavel e aumente o volume das
vozes o dos sons que ouviu. Aumente a frequéncia e
profundidade, mude o timbre, que sejam mais fortes e
decididos, logo fagca o mesmo com as submodalidades
sinestésicas. Faca a lembranca ficar mais calorosa, suave
e agradavel do que antes. O que acontece com suas
sensagoes apos esta experiéncia?

- Agora faca o mesmo com uma imagem negativa.



Pense em algo que o feriu. Aumente o brilho desta
imagem. Aproxime e torne-a maior. O que acontece em
seu cérebro? Muitas sentem intensificar o seu estado
negativo. As sensagdes desconfortaveis ou dolorosas que
experimentaram na primeira vez voltam com mais Forga.

- Agora inverta a imagem para a forma inicial. O que
acontece quando fica menor, mais escura e distante?
Descobrird que as sensacoes negativas perdem forga.

- Faca a imagem negativa ficar menor ainda. Perceba o
que acontece quando a imagem diminui. Agora desfoque,
faca ficar borrada, atenuada e dificil de ver. Conseguido
isto, afaste-a, leve-a tdo longe até que quase ndo consiga
distinguir. Anote o que voc€ v€, ouve e sente enquanto a
imagem desaparece.

- Faca o mesmo com a modalidade auditiva. Diminua
o volume das vozes que ouve, faga que soem letargicas,
amortecidas, tire a frequéncia. Faga isso também com sua
percepcao cinestésica. Faca que a imagem va ficando
fraca e insubstancial, alheia a vocé. O que acontece com a
imagem negativa durante todo este processo liderado por
vocé?

- Se vocé ¢ como a maioria das pessoas, a imagem
perde poder, torna-se menos poderosa, menos dolorosa,
deixando até, de existir. Ou seja, podemos tomar algo que



nos causou uma grande dor no passado e deixar sem forga,
até fazer com que se dissolva e desaparega por completo.

Acho que este breve experimento ¢ suficiente para lhe
dar uma ideia do poder desta técnica. Em poucos minutos
voc€ tomou um sentimento positivo para reforca-lo e
intensifica-lo, e também conseguiu se livrar de uma
imagem negativa intensa € do poder que esta exercia sobre
vocé. No passado vocé estava a mercé dos resultados de
suas representacOes internas. Agora ja sabe que ndo tem
porqué acontecer necessariamente assim.

Vocé pode viver de duas maneiras. Ou deixa o seu
cérebro seguir governando vocé como vem acontecendo
no passado, que lhe transmite alguma imagem, som ou
sentimento, € vocé responde automaticamente a sugestao.
Ou vocé pode escolher dirigir conscientemente seu
proprio cérebro, através da implementacdo de sugestoes
que sejam convenientes, por tomar as experiéncias € as
imagem desagradaveis e priva-los de seu poder e
influéncia. Pode representar si mesmo de tal maneira que
nao lhe domine, reduzindo-as a uma dimensdo que lhe
permita lidar eficazmente com elas.

Como aquietar o dialogo interno

Este ¢ um exercicio simples que ajudara muitas
pessoas. Vocé ja se viu, alguma vez, atormentado por um



didlogo interno incessante em que seu ceérebro se recusa a
se calar? Muitas vezes nosso cerebro dialoga consigo
mesmo, sem parar, como quando pesamos os pros e
contras de algum problema, ou quando tratamos buscar um
velho argumento que sustenta em uma discussao antiga, ou
acertar contas com um antigo adversario. Quando isso
acontece, simplesmente diminua o volume, faga com que a
voz em sua cabega fique cada vez mais suave, mais longe
e fraca. Com isso, o problema desaparece para a maioria
das pessoas.

E se os dialogos internos nos lembram os nossos
limites? Ouca como falam as mesmas coisas, mas desta
vez com uma voz Insinuante, em cadencia € tom
provocativo, quase como uma caricia sexual... “Vocé ndo
sera capaz de fazer isso”... O que vocé acha agora? E
provavel que vocé siga com vontade de fazer justamente o
que a voz disse para vocé ndo fazer. Tente agora e
experimente a diferenga.

Como se motivar

Desta vez pense em algo em sua experiéncia que lhe
deixou totalmente motivado. Relaxe e forme uma imagem
mental, a mais clara possivel daquela experiéncia. Agora
se pergunte algumas coisas sobre ela. Invista tempo e
responda cada pergunta. Aqui ndo ha respostas certas ou



erradas. Diferentes pessoas tém respostas diferentes.

- Ao contemplar a imagem, voc€ v€ um filme ou uma
imagem estatica? E colorido ou preto e branco? A cena
esta perto ou longe? Para a direita, esquerda ou centro?
Para cima, para baixo ou no meio do seu campo de visdo?
E uma situagio associada (isto ¢, vista com seus proprios
olhos) ou dissociada (isto ¢, como se vocé a visse de
fora)? A imagem esta limitada por um contorno ou ¢ uma
paisagem sem limites definidos? E brilhante ou fosca,
escura ou clara? Aparece nitida ou desfocada? Enquanto
realiza este exercicio fixe-se nas submodalidades que sao
mais fortes para voc€, ou seja, as que se destacam mais
quando pensa nelas.

- Agora revise seus submodalidades auditivas e
cinestésicas: Vocé ouve sua propria voz ou a de outros
atores? Se trata de um didlogo ou um monologo? Os sons
que vocé ouve sdo fortes ou fracos? As inflexdes variam
ou sao monotonas? Acontecem lenta ou rapidamente? As
vozes vém € vao ou se mantém como um comentario
invariavel? Qual a coisa mais importante que vocé ouve
ou diz a si mesmo nesta cena? Onde o som esta
localizado, de onde ele procede? Esta cena ¢ violenta ou
amigavel? Faz calor ou frio? A sensa¢do predominante ¢
de aspereza ou de suavidade, flexibilidade ou rigidez?
Vocé toca algo solido ou liquido? Vocé tem alguma



sensagao em seu corpo, ¢ solida ou difusa, e em que parte
de seu corpo esta localizado? Vocé lembra de algum sabor
acido ou doce?

No 1nicio pode ser dificil responder algumas destas
perguntas. Se voc€é € uma pessoa predominantemente
auditiva, entdo inicie com esta submodalidade e, em
seguida, avance para as seguintes.

- Bem, depois de experimentar a estrutura de algo que
nos motivou fortemente no passado, agora vamos pensar
em algo para o qual gostariamos de estar fortemente
motivados, mas que neste momento nao temos vontade ou
motivagdo para fazé-lo. Novamente, repetiremos as
mesmas perguntas, mas desta vez preste especial atengao
nas diferengas entre as respostas em comparacao com a
acdo quando motivada. Anote quais sdo  as
submodalidades mais poderosas que serdo que possuem
um maior potencial para gerar mudanga em nosso estado.

- Em seguida, tome a experiéncia que o motivou
(vamos chamar de experiéncia 1) e a que desejaria que o
motivasse (experiéncia 2), e contemple-as
simultaneamente. Nao ¢ muito dificil. Imagine seu cérebro
como uma tela de televisdo, com a imagem dividida, e
observe as duas imagens ao mesmo tempo. Existe
diferenca entre as submodalidades ndio é mesmo? E claro
que sera facil prever, ja que representagdes diferentes



produzem diferentes tipos de resultados no sistema
Nervoso.

- Agora vamos pegar o que aprendemos das
submodalidades que nos motivam e, passo a passo, vamos
reajustar as submodalidades da experiéncia 2, de modo a
equaliza-la com a experiéncia 1. Estas submodalidades
podem ser diferentes dependendo da pessoa, mas o mais
provavel ¢ que a imagem da experiéncia 1 esteja mais
brilhante do que a da experiéncia 2. Assim mesmo sera
mais nitida e mais proxima. Peco-lhe que dé uma boa
olhada nas diferengas entre a uma e outra, € que manipule
a segunda representacdo de modo que va se tornando mais
parecida com a primeira. Por exemplo, se a experiéncia 1
se passa em um filme, e a experiéncia 2 em uma imagem
estatica, converta a experiéncia 2 em um filme. Nao
esqueca de fazer isso com as submodalidades auditivas e
cinestésicas. Faca 1sso agora.

Lembre-se que as representagdes internas semelhantes
criam estados ou sensacOes semelhantes. E tais estados ou
sensacoes irdo desencadear acoes similares. Portanto, se
vocé€ descobrir especificamente o que o faz sentir-se
motivado, saberd exatamente o que vocé deve fazer em
qualquer experiéncia sempre que quiser sentir-se
motivado.

Vocé ja se deu conta de que o uso efetivo dessas



ferramentas pode mudar sua vida? O que aconteceria se
tudo de aborrecido que vocé tivesse que fazer, estivesse
vinculado com as submodalidades do prazer? E se vocé
pudesse pegar os seus problemas e reduzi-los de tamanho,
bem como, colocar distincia entre eles e vocé? As
possibilidades sao infinitas. Vocé ¢ quem decide!

E importante lembrar que, como com qualquer outra
habilidade, exige repeticdo e pratica. Quanto mais
conscientemente repetir essas mudancas simples de
submodalidades, mais rapido conseguird os resultados
desejados.






Como detectar as estratégias mentais
de outras pessoas

E possivel descobrir a estratégia mental de qualquer
pessoa. Para fazer isso, vocé deve ver o que
anteriormente ndo podia ver, sentir o que antes nao sentia
€ perguntar coisas que antes nem sequer sabia que deveria
pedir. Se o faz com discri¢do e atengdo, podera descobrir
as estratégias mentais de qualquer pessoa.

Para detectar estratégias vocé deve saber que as
mesmas pessoas irdo lhe dizer tudo o que vocé precisa
saber sobre suas estratégias. Eles lhe dirdo usando seu
corpo, € mesmo, com o movimento dos olhos. A estratégia
¢ nada mais que uma ordem concreta de representagdes
(visuais, auditivas, cinestésicas, olfativas e gustativas)
que produzem um resultado especifico. Tudo o que vocé
precisa ¢ fazer com que a pessoa experimente sua
estratégia e tomar nota cuidadosamente de coisas
especificas que ela faz. Desta forma, poderd ler
claramente, como 1€ um livro.

Antes que vocé possa detectar eficazmente as
estratégias mentais de uma pessoa, voc€ deve saber o que
buscar. Voc€ deve saber quais sdo as chaves que revelam
quais partes de seu sistema nervoso uma pessoa usa em
cada momento. As pessoas tendem a usar uma parte



determinada de seu sistema neurologico (a visual, a
auditiva ou a cinestésica) mais do que outras. Portanto,
voce deve saber qual € o sistema de representagdo das
pessoas antes de descobrir suas estratégias. As pessoas
que sdao primordialmente visuais tendem a considerar o
mundo em imagens. Como procuram seguir a frequéncia
de suas imagens mentais, tendem a falar rapidamente, sem
se importar com o que vai sair. Isto ¢ simplesmente
porque tentam traduzir as imagens em palavras. Em sua
maneira de se expressar utilizam muitas metaforas visuais.

As pessoas do tipo auditivo tendem ser do tipo mais
seletivo quanto ao vocabulario que utilizam. Falam a um
ritmo mais lento, regular ¢ comedido. Como as palavras
significam muito para eles, tem a tendéncia de cuidar
muito com o que dizem.

As pessoas primordialmente cinestésicas sdo ainda
mais lentas. Reagem principalmente ds sensacoes tateis.
Geralmente tem a voz grave e cadenciada. Costumam
utilizar metaforas do mundo fisico.

Todos temos elementos dos trés modos, mas na
maioria de ndés predomina um dos sistemas. Quando vocé
estuda as estratégias das pessoas para entender como
tomam decisdes, vocé precisa saber qual ¢ seu sistema de
representacao principal, a fim de direcionar a mensagem
de uma forma que os alcance. Quando tem que falar com



uma pessoa orientada visualmente, ndo lhe servira falar
pausadamente e respirar fundo. Com isso conseguira
apenas distrai-lo. Devemos expressar nossa mensagem de
forma que se encaixa ao estilo de funcionamento da mente
da outra pessoa.

Basta observar uma pessoa e ouvir o que ele diz para
obter uma impressao imediata dos sistemas que utiliza,
mas em PNL utilizamos indicadores ainda mais
especificos para descobrir o que acontece na mente de um
individuo.

A sabedoria tradicional diz que os olhos s3o as
janelas da alma, e se descobriu que isto ¢ muito mais
verdadeiro do que se pensava interiormente. Nisso nao ha
nenhum mistério parapsicologico. Basta prestar atengao
aos olhos de uma pessoa e, imediatamente, observaremos
se, em um dado momento, usa o sistema de representacao
visual, auditivo ou cinestésico.

Responda a seguinte pergunta: De que cor era a porta
da casa em que vocé viveu quando tinha 13 anos? Pare um
momento para recordar. Ao responder esta pergunta, 90%
das pessoas olham para cima e para a esquerda. E assim
que a maioria das pessoas (destros e canhotos) buscam o
acesso a imagens visuais que queremos lembrar.

Agora responda a seguinte pergunta: Como seria ver



um elefante rosa com pontos amarelos dentro de uma
geladeira? Desta vez, seus olhos provavelmente, vao se
dirigir para cima e para a direita para acessar as imagens
construidas (esquecidas) mentalmente.

Ao falar com alguém, observe as pistas de acesso
(movimentos) oculares. Se, por exemplo, os olhos de seu
interlocutor viram para cima e para sua esquerda, €
porque acaba de extrair uma imagem de sua memoria. Se
vai até altura da orelha esquerda, ¢ porque ouve algo. Se
se movem para baixo € para a sua direita, essa pessoa esta
acessando a parte cinestésica de seu sistema de
representacdo. Da mesma forma, quando vocé tem
dificuldades para recordar algo, provavelmente, deve
colocar os olhos em uma posi¢do que lhe proporcione
acesso claro &s informacdes que necessita. Quando
necessita recordar algo que viu, olhar para baixo e para a
sua direita ndo lhe ajudara a recuperar essa imagem. Olhe
para cima ¢ para a esquerda, e poderd recuperar essa
informacao.

Em resumo, quando uma pessoa olha:

- Para cima e a sua esquerda: Visual recordado (Ver
imagens vistas antes).



- Para cima e a sua direita: Visual construido (Ver
1magens nunca vistas antes).

- Para o lado e a sua esquerda: Auditivo recordado
(Lembrar sons ouvidos antes).

- Para o lado e a sua direita: Auditivo construido
(Lembrar sons ndo ouvidos antes).

- Para baixo e a sua esquerda: Auditivo digital
(quando fala consigo mesmo).

- Para baixo e a sua direita: cinestésico (Emocgdes e
sensagoes tateis).

O que vimos até aqui ¢ a formula basica para detectar
estratégias mentais de qualquer pessoa, e poder aproveitar
0 maximo, precisamos conhecer mais detalhes de cada
fase desta estratégia. A este padrdo bdasico devemos
acrescentar as submodalidades. Por exemplo, se a
estratégia de compra de uma pessoa comeca com o visual,
O que o faz fixar os olhos em nosso produto? As cores
chamativas? Os desenhos e graficos modernos? Se ¢ uma
pessoa auditiva ¢ atraido por som dos motores ¢ pela
poténcia? Ou prefere um mecanismo suave € bem
ajustado? Saber a principal submodalidade de uma pessoa
¢ um grande primeiro passo. Mas para sermos exatos
devemos saber mais para usar as chaves certas.

Vendas ¢ uma area em que a compreensdao das



estratégias de pessoas ¢ absolutamente essencial. O
vendedor que aprende a detectar com precisdo estratégias
conhecera as necessidades de seus clientes, o que lhe
permite estar em uma posi¢ao de, realmente, satisfaze-los.



Técnica de 6 Passos para alcancar o
dominio emocional

E importante aprender a usar as emogdes negativas
quando chamadas a a¢do, e também ¢ importante cultivar
as emogoes positivas. Observe que as emocodes positivas
sdao grandes antidotos para as chamadas a acdo. Lembre-
se que todos os sentimentos que experimenta, bom ou mau,
¢ baseado em sua interpretacio do que as coisas
significam. Cada vez que comecar a sentir-se mal,
Pergunte-se: O que mais isso poderia significar?

Estas medidas irdo permitir que vocé rompa
rapidamente com as emogOes negativas, de padrao
limitantes e encontre o beneficio dessas emocoes, aprenda
a licdo para o futuro e elimine rapidamente a dor que
produzem.

Paso 1 - Identifique o que realmente esta sentido

Separe um tempo para identificar o que realmente esta
sentindo e comece a questionar suas emogdes. E
suficiente para diminuir a intensidade emocional que
experimentar, € pode lidar com a situacao mais facilmente
e com rapidez.

Pergunte-se: eu realmente estou irritado? Ou € outra
coisa? Algo me incomoda?



Paso 2 - Reconheca e aprecie suas emocoes

Reconhega e aprecie suas emogoes, sabendo que estas
lhe apoiam. Agradeca o fato de que, uma parte de seu
cérebro, lhe envia um sinal de apoio, uma chamada a acao
para fazer uma mudanga, tanto na percep¢ao como em suas
acoes.

Paso 3 — Seja curioso sobre a mensagem

Seja curioso sobre a mensagem que esta emogdo lhe
da. Se vocé esta em seu estado mental em que vocé sente
uma verdadeira curiosidade por aprender algo, isso ¢ uma
interrupcao efetiva de qualquer emocdo e lhe permite
aprender muito sobre si mesmo. Ao comecar a sentir a
emocao, tenha curiosidade pelo que ela realmente tem a
lhe oferecer.

Se vocé se sente sozinho, por exemplo, experimente a
curiosidade e pergunte a si mesmo: E possivel que esteja
interpretando mal a situagao? A sensagdo de soliddo esta
me enviando a mensagem de que necessito tomar medidas,
sair mais € me conectar com as pessoas?

Aqui estdo 4 perguntas para ajudar vocé a ter
curiosidade sobre as emocgdes:

1. O que eurealmente desejo sentir?

2. No que tenho que acreditar para me sentir como



estou me sentindo?

3. O que estou disposto a fazer para criar uma solugdo
e lidar comisso agora?

4. O que posso aprender com 1ss0?
Paso 4 — Adquirir confianca em si

Adquira confianga em si mesmo (pense em
experiéncias anteriores). Confie que vocé pode manejar
esta emocao imediatamente. A forma mais rapida, simples
e segura de lidar com qualquer emocdao consiste em
lembrar qualquer outro momento em que tenha
experimentado uma emocao semelhante, e perceber que,
em seguida conseguiu lidar, com sucesso, com ela. Se
vocé a controlou no passado, vai controlar hoje.

Se vocé ja experimentou alguma outra vez este sinal
para a acdo, tera uma estratégia para mudar seus estados
emocionais. Agora mesmo, pense naquele outro momento
em que experimentou as mesmas emogdes, € Como as
afrontou de uma forma positiva. Utilize isso como um
modelo a ser imitado ou como lista de verificagdo para o
que vocé pode fazer agora mesmo a fim de alterar a forma
Ccomo se sente.

Vocé deve mudar suas percepgdes ou suas acoes? O
que fez naquela outra ocasido? Mudou o foco de sua
atengdo? Realizou alguma nova a¢ao? Faca o mesmo



agora e obtera resultados semelhantes.

Paso 5 — Certifique-se de que pode lidar com isso
sempre

Certifique-se de que vocé pode lidar com isso, ndo
somente hoje, mas também no futuro. Imagine-se vendo,
escutando e sentido que lida com a situagdo com
facilidade. Se repetir com suficiente intensidade
emocional certamente criard um caminho neural.

Observe também 3 ou 4 maneiras em que vocé pode
mudar a sua percep¢do ou acdo quando surge um sinal
para a acao.



Paso 6 — Se anime e tome atitudes

Nao fique atolado nas emocdes limitantes que esta
experimentando. Expresse-se criando uma mudanga na sua
percepeao ou em suas agoes.

Vocé tem o controle em suas maos. Se trata de sua
vida, de suas emocdes, de seu destino.



Técnica de PNL para eliminar a
preocupacao e a ansiedade

Exercicio:

Pense em uma situagdo que o preocupa € que vai
acontecer em breve, por exemplo, uma reunido dificil ou
uma apresentacao importante.

1. Imagine o evento acontecendo no futuro. Se veja no
instante em que o evento acontece.

2. Agora avance um pouco mais no futuro, uns 15
minutos, depois de que o evento foi concluido com
sucesso. Esteja ciente do que vocé v€, ouve e sente.
Utilize todos seus sentidos para registrar seu sucesso.

3. Em seguida volte para o tempo presente ¢ pense
outra vez no evento € note como se sente em relagao ao
S€u SuCesso.

4. Se mantenha no tempo presente € note como mudou
seu nivel de preocupagado ou ansiedade.

Esta técnica ajuda a mudar as suas crengas limitantes
permitindo que sua mente execute o evento e realize com
sucesso. Quando o evento realmente acontecer, terd sido
praticado, o que reduz a ansiedade e lhe da mais
confianca.



Técnica do circulo de exceléncia

O circulo de exceléncia ¢ uma forma poderosa de
recriar mentalmente uma situagdo futura. E permite que
VOc€ acesse a 0s recursos necessarios € passe pela
experiéncia antes que ela realmente ocorra. Os passos
sd0:

1. Crie um circulo no chdo usando uma corda, giz ou
apenas imaginando.

2. Pense em uma situacdo dificil que enfrentard no
futuro, por exemplo, uma apresentacdo, entrevista ou
reunido. Tomemos a apresentacdo como exemplo e
considere a audiéncia, a mensagem principal, ou estilo
preferido, ou o resultado desejado, ou o tempo permitido,
etc.

3. Decida quais habilidades ou recursos vocé
precisara. Para uma apresentacdo serd a confianga,
clareza, o conhecimento da equipe para apresentar,
habilidade para pensar com liberdade e responder todas
as perguntas, boa administracio do tempo, postura
corporal relaxada, nervos e respiragdo controlados,
conhecimento do tema, habilidade para criar rapport
(sintonia), etc.

4. Recrie experiéncias passadas bem-sucedidas



quando teve os recursos que necessitara para O novo
desafio.

5. Dé um passo ao interior do circulo e reviva a
experiéncia passada. Utilize todos os sentidos: visualize-
se, experimente os sentimentos e escute os sons. Use a
técnica da ancoragem, por exemplo toque seu brago para
pensar no recurso positivo.

6. Repita o passo 5 para todos os recursos que vocé
precisa. Note que se sente diferente.

7. Se imagine no futuro e se veja no evento com todas
as habilidades e recursos disponiveis para voc€, como
age 0 seu corpo, € veja o evento acontecendo em sua
mente.

8. Saia do circulo.

9. Teste como vocé se sente a0 pensar no evento para
determinar se precisa de outros recursos. Retorne para a
apresentagdo do exemplo, sinta, ouca e se veja fazendo a
apresentacdo com sucesso como se estivesse acontecendo
hoje. Faga isto com tanto detalhe quanto possivel, observe
a roupa que veste, o que as pessoas dizem, como se sente,
etc.






Capitulo 5: Padroes de
redefinicao para mudar o foco
de atencao ou ampliar o mapa

mental







Introducao de redefinir padroes

Em sua forma mais simples, os padrdes de redefini¢dao
baseiam-se na mudanga de um julgamento negativo ou
positivo. Os padrdes nos permitem mudar nosso foco de
atengdo ou ampliar nossos mapas mentais adicionando
novas perspectivas. Recorde que nio vemos o mundo tal
como ele ¢, porque as coisas podem ser interpretadas de
diversos pontos de vista.

Existe alguma experiéncia que ndo possa ser mudada?
O que quero destacar neste livro ¢ que vocé € quem
manda. Vocé dirige o seu cérebro. Voc€ produz os
resultados de sua vida. Os padroes de redefini¢ao sao um
dos meios mais poderosos que existem para mudar suas
opinides sobre uma experiéncia.



Padrao 1: Intencao positiva

Consiste em descobrir o propdsito ou a intengdo
positiva subjacente da crenca limitante.

Reformule o conteudo

Em vez de mudar o contexto, reformular o conteudo
implica alterar nossa perspectiva sobre determinado
comportamento ou situacdo. Reformular o contetdo
implica em explorar a “intencdo positiva” que se oculta
por tras do comportamento de uma pessoa. Um dos
principios basicos da PNL estd baseado na importincia de
separar ou diferencar o comportamento de uma pessoa da
intencao positiva.

Por exemplo, um adolescente pode sentir-se atacado
quando seu pai critica constantemente as suas ideias, mas
esta sensagao pode desaparecer quando o adolescente esta
aberto a ideia de que existe uma intengao positiva por tras
deste comportamento. Ou seja, a fungcdo de um bom critico
¢ detectar o que falta, a uma ideia ou a um plano, para
evitar problemas. Desta forma, um pai pode estar na
posicao de critico para proteger seu filho e evitar que se
machuque ou se decepcione.

Portanto, reformular o conteddo implica em
determinar uma, possivel, intengdo positiva em um



comportamento problematico.

Como reformular criticos e as criticas

Os “criticos” geralmente sdo considerados como as
pessoas mais dificeis de se lidar em uma interacao, por
sua aparente negatividade e sua tendéncia em encontrar
problemas nas ideias e sugestoes de outros. Gostam de
agir com base em um “frame (moldura ou quadro)
problema” ou “frame fracasso”, diferente dos sonhadores
que agem a partir do “frame como se...”, enquanto os
realistas o fazem do “frame objetivo” ou “frame
feedback(retroalimentacao)”.

Um dos principais problemas com as criticas ¢ que,
muitas vezes, sdo feitas em formas de julgamento
generalizados ou absolutos, por exemplo, “esta ideia
nunca vai funcionar” o “ndo ¢ um plano realista”, etc. O
problema com esta classe de generalizagdes verbais ¢
que, por causa da maneira como sdo expressadas nao
permitem opg¢des que niao concordem totalmente ou
discordem dela. Deste modo, a critica leva a polarizacao
e, finalmente, ao conflito, se vocé nao concorda com as
criticas.

Os problemas mais dificeis surgem quando o critico
ndo se limita a criticar a ideia ou o plano, mas também,
julga a pessoa.



No entanto, ¢ importante ndo perder de vista que o
comportamento  critico, como  qualquer  outro
comportamento, ¢ motivado por uma intengcdo positiva
correspondente.

Gerar declaracées positivas de intencoes positivas

Um dos problemas com as criticas € que, muitas vezes,
se expressa em termos de negacdes verbais, por exemplo,
“evitar o estresse” em vez de “se sentir mais relaxado”,
ou seja, muitas criticas vém enquadradas em expressoes
sobre 0 que ndo queremos € nao O que queremos.

Portanto, uma habilidade fundamental para tratar com
as criticas e transformar o frame (moldura) problema em
frame objetivo, ¢ a capacidade para reconhecer a intengao
positiva das criticas e expressd-las em afirmagoes
positivas.

Transformar a critica em pergunta

Depois de determinar a intencdo positiva por tras de
uma critica, expressada em termos positivos, a mesma
critica pode ser transformada em uma pergunta. Ao
transformar uma critica em pergunta, as opg¢des de
resposta sdo totalmente diferentes de quando feita em
termos de julgamento ou generalizando.



Exemplos:

Em vez de dizer “Isto é muito caro” pode-se dizer
“Como vamos pagar isso? ”.

Em vez de dizer “Isto nunca vai funcionar” pode-se
dizer “Como vamos colocar esta ideia em pratica? .

Em vez de dizer “Isto requer muito esfor¢co” pode-se
dizer “Como podemos conseguir de forma mais facil e
simples? .

Ao transformar as criticas em perguntas conseguimos
manter o proposito da critica, mas seu resultado ¢ muito
mais produtivo. E importante notar que se trata,
principalmente, de perguntas relacionadas ao “como”. As
perguntas associadas ao “por que” normalmente
pressupdem outros julgamentos que geralmente podem

levar a um desacordo.

Em suma, para ajudar a alguém a ser um critico
construtivo ou um conselheiro util devemos:

1. Descobrir o propdsito oculto por tras da critica.

2. Certificar-se de que a intencdo positiva seja
expressada de forma.

3. Converter esta critica em uma pergunta, de
preferéncia, com o “como”.






Padrao 2: Reformulacao

Consiste em substituir uma das palavras utilizadas
na declaracdo de crengca por outra que tenha um
significado semelhante, mas com implicacoes
diferentes.

Reformular ¢ uma maneira simples e eficaz de abrir
novos canais de pensamento. Por exemplo, dizer “é muito
caro para mim” e dizer “desta vez ndo posso pagar”
significam algo semelhante, mas tem implica¢des distintas
que nos permitem colocar a nossa atencao no fato de que
no futuro serd possivel. Esta simples mudanca nas
palavras mudam os processos cognitivos que nos
permitem perceber as experiéncias de uma maneira
diferente.

Outro bom exemplo ¢ a reformulagdo de uma palavra.
Em vez de dizer “dor” pode dizer “desconforto”. Neste
caso a palavra “desconforto” tem sugestdo implicita de
“conforto”, no entanto, a palavra dor ndo permite qualquer
tom positivo.

As redefinigdes nos permitem “‘transmitir a
mensagem’” evitando acusagdes ou implicagdes negativas.



Padrao 3: Analogias ou metaforas

Consiste em encontrar uma relagdo andloga a
definida pela crenca que questione ou reforce a
generalizacdo definida pela crenca.

Na PNL chamamos fragmentar, literalmente, e
consiste, basicamente, em buscar metaforas que nos
trazem uma nova perspectiva sobre as implicagdes das
nossas generalizagdes ou julgamentos. Por exemplo,
podemos dizer que “a dificuldade de aprendizagem” ¢
como “uma falha em um programa de computador”. Isto
levaria, automaticamente, a perguntas como “Onde esta a
falha? ”, ”Qual ¢ a causa e como pode ser corrigido? ”.

Todas as metaforas proporcionam beneficios em um
contexto e limitagdes em outros. Ter uma tnica metafora €
uma 6tima maneira de limitar sua vida.

As metaforas podem mudar o significado associado a
qualquer coisa, mudar o que vincula a dor e ao prazer, €
transformar sua vida. Faga, com cuidado e inteligéncia,
uma sele¢do delas para aprofundar e enriquecer sua
experiéncia da vida e dos que sdo importantes para voceé.

Torne-se em um "detetive de metaforas". Cada vez que
ouvir alguém usar uma metafora que imponha limites,
intervenha, quebre seu padrdo, e ofereca uma nova



metafora. Faca isso com vocé e com 0s outros.

Recorde que as metaforas que utilizamos determinam
nossas acoes. Tenha cuidado para ndo tirar as metaforas
que sdo apropriadas em um contexto, como o ambiente de
trabalho, para outro contexto, como o relacionamento com
sua familia ou seus amigos.

Tipos de raciocinios

Segundo o antropologo Gregory Bateson, ha trés tipos
de raciocinios: indutivo, dedutivo e abdutivo.

O raciocinio indutivo implica em classificar objetos
os fendémenos especificos de acordo com suas
caracteristicas comuns, por exemplo, todos os passaros
tém plumas.

O raciocinio dedutivo implica em realizar previsoes
sobre determinado objeto ou fendmeno de acordo com sua
classificacdo, usando a forma “se-entdo”. Por exemplo,
“Os homens morrem, Socrates ¢ um homem, Socrates
morrera”.

O raciocinio abdutivo implica em buscar semelhangas
entre objetos e fendmenos. Por exemplo, “Os homens
morrem, a erva morre, os homens sdo erva”.

Raciocinar exclusivamente através das modalidades



indutiva e dedutiva pode causar rigidez no modo de
pensar. Desta forma, o pensamento abdutivo ou
metaforico, nos da maior criatividade e pode nos levar a
descobrir verdades mais profundas sobre a realidade.



Padrao 4: Mudanca de objetivos

Consiste em mudar para um objetivo diferente do
que implica a crenga, para questionar ou reforcar a
relevancia disso.

O objetivo especifico cria um tipo de moldura que
determina o que ¢ relevante € o coloca dentro da moldura,
e também determina o que ¢ irrelevante e coloca fora da
moldura. Portanto, diferentes comportamentos sao
percebidos como relevantes ou irrelevantes dependendo
de nossos objetivos. Desta forma, ao mudar nossos
objetivos também mudaremos nossos julgamentos € nossas
percep¢des do que se considera relevante no contexto
especifico.

Por exemplo, suponhamos que uma pessoa se sente
frustrada por ndo conseguir os resultados desejados em
uma atividade. E comum que as pessoas se sintam assim
depois de ter estabelecido o objetivo de “fazer tudo
certo”. No entanto, se mudarmos o objetivo para
“explorar”, “aprender” ou ‘“descobrir algo novo”
podemos alterar a forma como interpretamos as
experiéncias que surgem. O que seria um fracasso ao ter
um objetivo de “fazer tudo certo” se converte em um
sucesso quando se trata de “descobrir algo novo™.



Exercicio

I. Pense em uma situagdo em que voc€ se sente
frustrado ou fracassado.

Por exemplo, falar em publico diante dos meus
colegas e do gerente da empresa onde trabalho.

2. Qual ¢ o julgamento negativo feito sobre vocé e
sobre os demais em relagao a esta situagao?

Por exemplo, se fico nervoso ao falar em publico
demostro fraqueza e insegurancga.

3. Que objetivo esta implicito nesse julgamento? Por
exemplo, nunca ficar nervoso ao falar em publico.

4. Por qual outro objetivo poderia mudar o objetivo
atual para fazé-lo parecer um julgamento menos relevante
ou negativo, que lhe permitira ver as consequéncias da
situacdo como um aprendizado em vez de um fracasso?

Por exemplo, falar com a maior quantidade de
pessoas possivel para aprender com cada experiéncia.

Da perspectiva da PNL mudar para outro objetivo
serve para “Reformular” nossa percepcdo da experiéncia
e a reformulacdo ¢ um dos processos fundamentais para a
mudanga.



Padrao 5: Reframing (reenquadrar) e
mudar o tamanho do frame (quadro
ou moldura)

Consiste em reavaliar ou reforcar a implicacdo da
crenca no contexto de um frame temporal maior ou
menor, de um numero maior de pessoas ou de uma
pessoa so, ou de um ponto de vista mais ou menos
amplo.

Os frames ou reenquadramentos psicologicos se
referem ao foco de atencdo do nossos pensamentos e
acoes durante uma interacdo e determinam quais
informagdes ficam dentro ou fora dele. Por exemplo uma
lembranca dolorosa pode nos esmagar ¢ absorver toda a
nossa atengdo em um frame temporal nos proximos 5
minutos, mas pode parecer trivial se olharmos para ele a
partir da perspectiva de toda uma vida.

Entre os mais utilizados em PNL, estdo o frame
“objetivo”, o “como se..”’e o de ‘“aprendizado”
contrapondo o de “’fracasso”.

Um frame objetivo consiste em manter a atencdo no
estado desejado ou no objetivo. Ele pode ser contrastado
com um quadro problema, que estd focado nos sintomas
indesejados e na busca de suas causas, enquanto que o



frame objetivo estd focado no estado desejado e em
determinar os recursos necessarios para alcanga-los.

Perguntas de um frame Objetivo:
O que vocé quer?

Como vocé pode conseguir?

Quais recursos estao disponiveis?
Perguntas de um frame Problema:
O que esta errado?

O que causou isso?

Quem ¢ responsavel por 1sso?

Para utilizar o frame objetivo vocé deve transformar
as afirmagdes de problemas em afirmagdes de objetivos.
A partir desta perspectiva da PNL, todos os problemas
podem ser reenquadrados como desafios ou oportunidades
de mudanga, crescimento ou aprendizagem.

Os outros frames da PNL funcionam de forma
semelhante. O frame “como se” consiste em agir como se
ja tivesse alcancado o objetivo ou, o estado desejado. O
frame “aprendizado” ao contrario do “fracasso” coloca
sua aten¢do na forma de interpretar os problemas ou erros



como ensinamentos € como novas informacdes para fazer
as correcOes necessarias para atingir o objetivo desejado.

Reenquadrar

Reenquadrar envolve reinterpretar os problemas e
encontrar solucdes por meio da substituicdo dos frames
onde esses problemas sdo percebidos. Reenquadrar ¢&,
literalmente, colocar uma nova moldura em torno de uma
imagem ou experiéncia. Do ponto de vista da psicologia,
significa transformar um sentido, colocando-o dentro de
um quadro ou contexto distinto daquele que foi percebido
inicialmente.

Na PNL, reenquadrar implica em por um novo quadro
mental em torno de uma experiéncia a situacdo ampliando
a nossa percep¢ao de modo a conseguir lidar com ela com
mais recursos e sabedoria.

Mudar o tamanho dos frames (quadros ou molduras)

Este padrio implica reavaliar a implicacdo de
determinada a¢dao ou julgamento no contexto de uma linha
temporal mais longa ou mais corta, de um maior nimero
de participantes ou do ponto de vista individual, ou de
uma perspectiva maior 0 menor.

Observe que o processo de mudanga do tamanho dos
quadros ¢ diferente do processo de mudanga de objetivo.



Uma pessoa pode manter o mesmo objetivo € mudar o
tamanho do quadro em que avalia o progresso em dire¢do
ao seu objetivo.

O tamanho do quadro em questio determina, em
grande parte, o significado e importincia que seremos
capazes de perceber, portanto, uma ferramenta de suma
importancia em relagdo a resolugdo eficaz de problemas.

Exercicio

1. Pense em uma situagdo que lhe parece dificil,
desagradavel ou dolorosa.

Por exemplo, falar em publico.

2. De qual quadro vocé esta vendo esta situagdo?
(Resultados 1mediatos, consequéncias a longo prazo,
grupal, individual, etc.)

Por exemplo, me inquieta pensar que tenho que
expor minhas ideias na proxima reunido e quero deixar
uma boa impressdo.

3. Troque o tamanho do quadro fazendo-o crescer,
para caber mais pessoas, mais tempo, um sistema maior,
etc. Em seguida diminua até ter somente uma pessoa, um
menor espaco de tempo, um acontecimento determinado,
etc. Observe como este exercicio mental muda a sua
percep¢do e sua avaliacdo sobre esta situagdo. O que



pode parecer um fracasso, a curto prazo, um passo
necessario para alcancar o sucesso a longo prazo.

4. Qual seria o quadro temporal (maior ou menor), o
numero de pessoas (maior ou menor) ou a maior ou menor
perspectiva que mudaria seu julgamento ou sua
generalizacdo a respeito dessa situacdo para que, agora,
seja mais positiva?

Por exemplo, ao considerar todas as reunioes e
exposi¢coes que irei realizar ao longo da minha vida, o
que acontecerd na proxima reunido ndo parece muito
significativo.

Os padrdes de “mudanga do tamanho do quadro” e
“mudanca de objetivos” se encontram na PNL como a
reformulagao de contexto e de contetido.

Redefinir o contexto

Redefinir o contexto estd relacionado ao fato de que
certas experiéncias, condutas ou acontecimentos tem
diferentes implicacdes dependendo do contexto em que
ocorrem. Nenhuma experiéncia, conduta ou acontecimento
¢ “bom” ou “ruim”. O julgamento que cada um faz
depende da interpretagdo das consequéncias que resultam

em um determinado contexto.

Uma das pressuposicoes da PNL afirma que “todo
comportamento ¢ util em algum contexto”.



Padrao 6: A meta espelho da PNL

Tente o0  seguinte  exercicio  (originalmente
desenvolvido por Robert Dilts em 1988) para descobrir
diferentes perspectivas entre as trés posi¢oes de
percepcio. E interessante utilizar trés cadeiras e se mover
fisicamente, de uma para outra, enquanto realiza o
exercicio.

Primeira posicdo: Sente-se na primeira cadeira para
experimentar a situagdo desde uma perspectiva pessoal. O
que estou pensando, sentido, ouvindo, contando e
experimentando conforme olho para a segunda cadeira
(representando a outra pessoa envolvida)?

Segunda posicao: Avance para a segunda cadeira e se
imagine como a outra pessoa. O que vocé sente, pensa ¢
experimenta @ medida que olha para a pessoa na primeira
cadeira?

Terceira posicdo: Mude para a terceira cadeira e
observe as “pessoas” nas outras cadeiras. Observe como
cada pessoa reage as outras e a situacdo. Veja-se na
primeira posicado e ofereca um conselho.

Vocé pode repetir o exercicio sentando novamente nas
outras cadeiras e ver como se sente € como poderia ter
mudado a situacdo em cada uma dessas diferentes



perspectivas. Esteja consciente de qualquer mudanga em
sua interpretacdo do evento € em como as opgdes
alternativas agora podem ser obvias. Agora vocé pode se
sentir de maneira diferente sobre a pessoa ou a situacao.

Agora pare um minuto € pense em trés situacdes da
vida que lhe vem a tona: De quantas maneiras diferentes
vocé pode se ver em cada uma destas situagdes? Quantos
quadros consegue colocar ao redor delas? O que aprende
ao vé-las de forma diferente? Pode notar que surgem
novas possibilidades de agir de forma diferente?



Padrao 7: as perguntas solucionam
problemas

A forma mais poderosa de controlar o foco ¢ através
de perguntas. Seu cérebro lhe da respostas para tudo o que
vocé perguntar € sdo a chave para desbloquear nosso
potencial 1limitado.

Nao sdo os acontecimentos que determinam como nos
sentimos € agimos, mas a forma como interpretamos e
avaliamos as experiéncias da vida. Se queremos mudar a
qualidade de nossas vidas devemos mudar as perguntas
que costumamos fazer. Essas perguntas guiam nossa
abordagem e, consequentemente, determinam a forma
COmO pensamos € Como nos sentimos.

A diferenca entre as pessoas estd na diferenga das
perguntas que sao feitas de forma consciente.

Qual ¢ a maneira mais rdpida de mudar a abordagem?
Simplesmente fazendo uma nova pergunta. Lembre-se que
seu destino estd moldado, nao s6 pelas perguntas que fez,
mas também por aquelas que nao fez.

Lembre-se que seu cérebro, como um génio da
lampada magica, ira lhe fornecer aquilo que vocé lhe
perguntar. Portanto, tenha cuidado com o que vocé pede,
porque aquilo buscar sera o que vai encontrar. Se vocé se



sente realmente triste, s6 ha uma razio... e € porque
suprime todas as razdes pelas quais pode se sentir bem. E
se voc€ se sente bem, € porque suprime coisas ruins que
poderiam fixar sua atencao.

Se vocé estd se perguntando: O que ¢ realmente
importante em minha vida? E mantiver o foco na resposta,
vocé pode comegar, realmente, a sentir-se bem. Se vocé
se sente aborrecido, uma das melhores coisas que pode
fazer ¢ se perguntar: o que eu posso aprender com este
problema para que nao volte a acontecer?

Exercicio

As 7 perguntas seguintes, irdo ajudar vocé a
solucionar problemas:

1. O que ¢ grande neste problema?
2. O que ainda ndo € perfeito?

3. O que estou disposto a fazer para que seja como eu
quero?

4. O que estou disposto a deixar de fazer para que seja
CcoOmo eu quero?

5. Como posso desfrutar do processo, enquanto faco o
necessario para que seja como eu quero?



6. O que posso aprender com 1ss0?
7. Como posso usa-lo a meu favor?

8. O que faria X pessoa nesta situagao?






Capitulo 6: Padroes de
linguagem






Introducao

Uma area chave para a PNL ¢ a forma como se
comunica atraveés da linguagem. O que vocé diz € como
diz afeta outras pessoas e pode influenciar ou persuadir de
diferentes maneiras. E necessario ouvir com muita atencdo
o que estdo falando para observar as palavras e frases que
o outro utiliza.

O estilo de linguagem geralmente acontece de forma
inconsciente e a comunicacao ¢ melhor quando as pessoas
utilizam estilos semelhantes. Os padrdes de linguagem,
conhecidos na PNL como Metaprogramas, se
desenvolvem ao longo da vida. As diferentes experiéncias
da vida mudam o uso destes padroes.

As pessoas percebem e interpretam as situagdes
através do uso das palavras (o uso dos padroes).



Metaprogramas

Os metaprogramas sao especies de “filtros” através
dos quais processamos a realidade e criamos o0 nosso
mapa do mundo. Nossos cérebros funcionam como um
computador que processa uma quantidade enorme de
informagdes, € mediante 0s metaprogramas, organizamos
essas informacdes em determinadas estruturas. Estas nos
mostram em que devemos prestar atencdo, que conclusdes
tiraremos de nossas experiéncias € quais Serao as suas
implicacoes.

A capacidade de compreender os metaprogramas de
outras pessoas nos permite construir rapport € nos
comunicarmos de forma mais efetiva. E comum pessoas
com padroes de linguagem semelhantes terem padroes de
comportamento  semelhantes. Cada  pessoa tem
metaprogramas preferidos e, para que a comunicacao seja
efetiva voc€ deve usar as palavras e frases da forma
apropriada para a outra pessoa (dizer o perfeito, da forma
correta, no momento perfeito).

Normalmente o0s metaprogramas se expressam em
forma de pares e os polos que os compdem expressam
formas opostas de processar a informagdes. Alguns
exemplos dos principais metaprogramas:



Afastar / Aproximar
Afastar

As pessoas que orientam por este metaprograma tem a
tendéncia de evitar, excluir, reconhecer problemas e
prevenir. Geralmente colocam seu foco no negativo e em
evitar problemas. Para tratar com pessoas com este
metaprograma vocé necessita usar palavras, ou frases, no
negativo ou que afaste a pessoa da situagdo. Por exemplo,
“Se voce ndo executar este projeto, pode trabalhar em...”,
“Se vocé ndo cumprir a meta, entdo...”

Aproximar

As pessoas que utilizam este metaprograma tem a
tendéncia de concentrar-se em alcangar, conseguir, obter.
Geralmente focam no positivo e em alcancar objetivos.
Para tratar com pessoas com este metaprograma vocé
necessita usar palavras, ou frases, no positivo ou que
aproxime a pessoa de um objetivo. Por exemplo,
“Projetamos um aumento de 5% nas vendas para o
proximo mes”, “o beneficio para quem alcancar este
bonus e...”

Global / Detalhes

Global



As pessoas que utilizam este metaprograma tendem a
usar a imagem geral, a visdo panoramica, uma ordem
aleatoria. Para tratar com pessoas com este metaprograma
vocé precisa usar palavras ou frases da imagem global.
Por exemplo, “em geral, o que significa isto? ™.

Detalhes

As pessoas que utilizam este metaprograma tendem a
se concentrar nos detalhes, as sequéncias, a exatiddo e a
precisdo. Para lidar com pessoas com este metaprograma
vocé precisa usar palavras ou frases relacionadas com os
detalhes. Por exemplo, “no segundo semestre do préximo
ano nosso crescimento sera de 15%”.

Interno / Externo

Interno

As pessoas que utilizam este metaprograma geralmente
se concentram no interior, no uso de seus proprios
sentimentos € no autocontrole, gosta de tomar suas
proprias decisdes. Para lidar com pessoas com este
metaprograma vocé€ precisa usar palavras ou frases sobre
sentimentos pessoais. Por exemplo, “depende de vocg,
vocé decide”.



Externo

As pessoas que usam este metaprograma tendem a
depender dos outros. Sentem que o controle depende de
outras pessoas € necessitam retroalimentagdo (retorno).
Para lidar com pessoas com este metaprograma vocé
precisa usar palavras ou frases sobre outras pessoas. Por
exemplo, “Meu chefe diz que ndo posso fazer isso”, “Isso
funcionou para outras pessoas”.

Orientado para o passado / Orientado para o futuro

Orientado no tempo passado

As pessoas que usam este metaprograma tendem a
concentrar-se no passado. Para lidar com pessoas com
este metaprograma voc€ precisa usar palavras ou frases
sobre o passado. Por exemplo, “na ultima vez que fiz esta
apresentacao...”.

Orientado no tempo futuro

As pessoas que usam este metaprograma tendem a
colocar o foco no futuro. Para lidar com pessoas com este
metaprograma vocé€ necessita usar palavras ou frases
sobre o futuro. Por exemplo, “em cinco anos eu quero
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S€er...

Opcoes / Procedimentos
Opcoes

As pessoas que usam este metaprograma tendem a
experimentar coisas novas € se concentrar em escolhas.
Gostam da variedade e aprecia as diferentes
possibilidades. Eles comecam projetos, mas nem sempre
os terminam. Para lidar com as pessoas com este
metaprograma vocé€ precisa usar palavras ou frases com
opgoes. Por exemplo, “Vocé pode escolher a cor que
preferir”.

Procedimentos

As pessoas que usam este metaprograma tendem a
seguir regras estabelecidas. Seguem métodos e
procedimentos. Elas gostam de instrugdes precisas,
respeitam os limites de velocidade, etc. Para tratar com
pessoas com este metaprograma voc€ precisa usar
palavras ou frases com procedimentos claros. Por
exemplo, “Vocé deve seguir os passos de 1 a 10”.

Proativo / Reativo

Proativo



As pessoas que usam este metaprograma disfrutam ao
fazer coisas, assumem o controle, tomam atitude. Gostam
de estar no comando, encontrar solugdes, avangar mais
rapido. Para lidar com pessoas com este metaprograma
voce precisa usar palavras ou frases relacionadas a agao.
Por exemplo, “Vocé deve fazer isso agora”.

Reativo

As pessoas que usam este metaprograma tem a
tendéncia de esperar que outros tomem a lideranca.
Analisam as possibilidades e objetivos, esperam
instrugdes, avancando lentamente. Para lidar com pessoas
com este metaprograma voc€ precisa usar palavras ou
frases relacionadas com a espera. Por exemplo, “Vamos
ver o que o gerente diz”.



Metamodelo

Para qualquer pessoa interessada na PNL, o
metamodelo ¢ uma ferramenta incrivel e € a primeira
coisa ensinada em cursos de certificacdo. E ideal para
esclarecer o pensamento, reformular crencas limitantes, e
mostrar como 0s processos de pensamento de uma pessoa

afetam seu comportamento.

Em cada conversa, inconscientemente, usamos 3 filtros
ou processos. Esses filtros sdo omissdo, distor¢do e
generalizacdo. Os filtros transformam o que nods
experimentamos com nossos sentidos em pensamentos e
podem funcionar de forma positiva ou negativa.

Omissdo: Consiste em ser seletivo em as experiéncias
¢ omitir certas informagdes, de modo que uma parte ¢
apagada. Por exemplo, pode-se dizer que um projeto vai
bem porque as metas foram cumpridas, € omitir que os
custos estao acima do or¢amento.

Distor¢cdo: Se baseia em as palavras ou agdes de
outras pessoas para criar um significado que nio ¢,
necessariamente, certo. Por exemplo, vocé escuta alguém
rir € pensa que estd rindo de vocé.

Generalizagao: Consiste em acreditar que algo ¢ uma
verdade universal com base em uma experiéncia limitada.



Com generalizagdes, inconscientemente, desenvolvemos
regras que podem ser verdadeiras ou ndo. As palavras,
para generalizar, podem ser “sempre”, “nunca”, “todo”,
“nada”, etc.

Perguntas do metamodelo

Quando se identifica um filtro de linguagem, pode-se
fazer certas perguntas para obter um melhor entendimento
do que estd sendo dito. Estas perguntas podem acudar a
reunir mais informacdes (se omissdo), esclarecer um
significado (se distor¢do) e identificar uma limitacao (se
generalizacao).

Filtro: Omissoes (deixar de citar informacoes)

Quando detectamos uma omissao, nosso objetivo ¢
reunir mais informagdes para esclarecer a mensagem.
Podemos fazer perguntas como: O que? Onde? Quando?
Como? Quem? Também podemos usar as palavras

99 ¢

“exatamente”, “especificamente”, “precisamente”.

Exemplo: Se alguém disser “isso foi bom”, pergunte
“Especificamente qual aspecto estava bom?

Filtro: Distorcao (mudar o significado)

Quando identificamos uma distor¢ao, nosso objetivo €
compreender o verdadeiro significado da mensagem ou da



experiéncia. Podemos fazer perguntas relacionadas a
como ¢ a evidéncia, por exemplo: Quem lhe disse? Como
voce sabe?

Exemplo: Se alguém disse “Se no jantar da empresa
colocarem vocé sentado ao lado do gerente, significa que
vocé sera promovido”, pergunte “como € que isso pode
garantir uma promog¢ao? .

Filtro: Generalizacao (criar um principio geral a
partir de uma experiéncia especifica)

Quando 1identificamos uma generalizagdo, nosso
objetivo ¢ expandir a conversa para além dos limites
estabelecidos pela pessoa. Podemos fazer perguntas para
nos certificarmos de que forma realmente algo acontece.

Exemplo: Se alguém disser “Tudo estd ruim”, pergunte
“Tudo ou apenas um aspecto? Se alguém disser “Isto
sempre acontece”, pergunte “Sempre ou apenas
ocasionalmente?

Guia simplificado para o metamodelo

O problema com o metamodelo ¢ que pode ser um
pouco complicado para dominar. Ha alguns anos, Genie
LaBorde (som base no trabalho de John Grinder), realizou
uma versao simplificada do metamodelo que chamou de
“Os cinco ponteiros”. Este processo representa as



omissOes, generalizagdes e distorcdes comuns, na
comunicagdo, que criam confusdo, ambiguidade,
interpretagdes (em vez de observacoes) € suposigoes.

1. Substantivos (Perguntas: O que, especificamente?
Ou: Quem, especificamente?)

2. Verbos (Pergunta: Como especificamente?)
3. Regras (Pergunta: O que aconteceria se...?)

4. Generalizacoes (Perguntas: Tudo...? Sempre...?
Nunca...?)

5. Comparacoes (Perguntas: Melhor do que o que?
Comparado com o que?)

Genie os chamou de “os cinco ponteiros® porque
associou, cada um deles, a um dedo da mao, de forma a
tornar a aprendizagem mais rapida e melhorar o tempo de
reagdo quando cruzarmos com uma Vviolagdo ao
Metamodelo. O dedo indicador representa os
substantivos, o dedo médio os verbos, o dedo anular as
regras, o dedo minimo as generalizacdes, € o dedo
polegar representa as comparagdes.

Vejamos a seguinte frase. Esta cheia de violagdes ao
metamodelo:

“Eles dizem que a mudan¢a climdtica destruirda o
planeta em poucos anos”’.



Como podemos derrubar esta crenca? Por onde
comegamos primeiro?

Genie LaBorde recomenda que primeiro comecemos
pelos substantivos ndo especificados. Entdo no exemplo
poderiamos perguntar: Quem, especificamente, disse que
a mudanca climatica destruira o mundo? . Outro
substantivo ¢ a “mudanga climatica”. “Especificamente
qual mudanca climatica destruira o mundo? . Agora, nés
poderiamos avangar para o verbo ndo especificado,
destruir. Especificamente como o mundo serd? E assim
vamos enfraquecendo a crenga.

Como aplicar os cinco ponteiros se alguém disse as
seguintes frases? :

“Todo mundo me odeia”.

“Isso nunca vai funcionar”.

“E a pessoa certa para o trabalho”.

“Devemos deixa-lo”.

O metamodelo e os cinco ponteiros pode levar sua
capacidade comunicativa a um novo nivel. O problema ¢
que a maioria das pessoas que o estudam nao o usam. O
metamodelo ¢ vital para a comunicagdo e para entender as
pessoas com que se relaciona, em todas as areas de sua
vida. Recomendo que vocé o aprenda e o use.






Capitulo 7: Ancoras







Introducao

Uma ancora ¢ um estimulo que faz lembrar dos eventos
e que podem mudar seu estado, tanto positiva como
negativamente. Os estimulos podem envolver todos os
sentidos (visdo, audicdo, tato, paladar e olfato) e podem
ser internos € externos. Pode ser uma palavra, uma frase,
um contato ou um objeto. As ancoras sao muito poderosas
porque nos ddo acesso imediato a estados de grande
forca.

Todos utilizamos ancoras constantemente. Na verdade,
¢ impossivel deixar de fazé-lo. Toda ancoragem ¢ uma
associacao criada entre os pensamentos, ideias, sensagdes
ou estados e estimulo determinado.

Lembremos do experimento de Pavlov. O doutor Ivan
Pavlov fez alguns cdes famintos cheirarem a carne até o
ponto de salivarem ao receberem este estimulo poderoso.
Quando eles estavam neste estado de salivacdo intensa
Pavlov tocava um sino. Pronto, j4 ndo era mais necessario
a carne para gerar este estado de salivagdo. Bastava os
caes ouvirem o soar do sino e ja comegavam a pProcesso
salivando como se tivessem cheirado a carne. Desta
maneira, ele criou uma ligacdo neuroldgica entre o soar
do sino, a sensa¢ao de fome ¢ o reflexo de salivacao.

Nos também vivemos em um mundo repleto de



situacoes de estimulos e respostas, de modo que grande
parte do comportamento humano consiste em respostas
programadas inconscientemente. Por exemplo, sob
condigdes de estresse, algumas pessoas buscam
automaticamente ao cigarro, alcool ou até¢ mesmo as
drogas. A chave esta em tomar consciéncia do processo
de maneira que se as ancoras existentes nao forem futeis,
possam ser removidas ou substituidas por novas ligacoes
de estimulo-resposta.



Como as ancoras sao criadas?

Sempre que uma pessoa estd em um estado de grande
intensidade, e se, nestas condi¢des lhe for oferecido,
simultaneamente, um determinado estimulo que coincida
com o climax desse estimulo, se criara, entre este € o
estimulo, um vinculo neurologico. Deste modo, no futuro,
cada vez que o estimulo aparecer, ird gerar o estado
intenso automaticamente.

A maioria de nos forma ancoras ao acaso. As
mensagens da televisdo, radio e da vida cotidiana nos
bombardeiam. Umas se convertem em ancoras € outras
ndo, em grande parte, casualmente, se vocé estd em um
estado poderoso (seja positivo ou negativo), € entra em
contato com um estimulo determinado, ¢ provavel que o
mesmo fique ancorado.

O processo para criar uma ancoragem em si mesmo ou
em outras pessoas, consiste de duas etapas simples.
Primeiro vocé deve se colocar, ou a outra pessoa, no
estado em que deseja ancorar. Conseguido isso, deve
repetidamente proporcionar um estimulo especifico e
exclusivo, enquanto que vocé ou o outro passe pelo
momento culminante do estado.

Outra maneira de criar uma ancora ¢ pedir a alguém
que se lembre do momento em que sentiu no estado que



deseja alcangar. O objetivo neste momento ¢ que passe
por esta experiéncia de maneira que esteja totalmente
associado com ela e experimente as mesmas sensagoes em
seu corpo. Quando 1sso acontecer, vocé podera observar
as mudancas em sua fisiologia (expressdes faciais,
postura, respira¢ao). Quando vocé notar que o estado
especifico se aproxima, do climax, aplique rapidamente e
repetidamente um estimulo especifico e bem diferenciado,
por exemplo, uma ligeira pressdo no ombro.

Recapitulando, as chaves para uma boa ancoragem
sdo:

- Intensidade do estimulo: Para que a ancoragem seja
eficaz a pessoa deve se encontrar em um estado totalmente
associado e consistente, com intervencao de todo seu
corpo, no momento em que o estimulo for fornecido. Se
vocé tentar isso quando a pessoa estiver pensando em
outra coisa, o estimulo ficara associado a sinais diferentes
¢ nado sera eficaz.

- Sincronizagdo com o ponto culminante da
experiéncia: O estimulo deve ser aplicado no climax da
experiéncia. Se atrasar ou antecipar, vai perder a
intensidade. Para saber qual ¢ esse estado, vocé€ pode
observar a pessoa, ou simplesmente perguntar,
diretamente para a pessoa quando se aproxima do auge da
sua experiéncia.



- Exclusividade do estimulo: o estimulo deve enviar
ao cérebro um sinal diferencado e inconfundivel. Um
aperto de miao ndo seria o indicado, por ser um gesto
habitual demais. As melhores ancoras sdao as que
combinam varios sistemas de representacao (visual,
auditivo, cinestésico, etc.).

- Repeticao do estimulo. Para a ancoragem funcionar ¢
importante reproduzir exatamente o estimulo.



Exercicio

Selecione trés estados ou sensagdes que vocé gostaria
de ter a sua disposicdo quando quiser. Ancore-0s a uma
parte concreta de seu corpo, para que vocé possa acessa-
los com facilidade. Digamos que vocé quer ter a
capacidade de tomar decisdes com rapidez e com
seguranca. Supondo que, para ancorar esta sensacgao,
decide usar a junta do dedo indicador de sua mio direita.

Agora pense em uma situagdo em vida em que se
sentiu totalmente determinado e confiante. Entre
mentalmente nessa situacdo e associe-se completamente
com ela. Reviva a experiéncia. No auge da experiéncia,
quando se sentir decidido e seguro a0 maximo, pressione
junta do dedo indicador de sua mao direita e diga
mentalmente “Sim! . Agora pense em outra experiéncia
similar, e quando estiver no topo desse processo repita a
mesma pressao € a mesma palavra. Faga isso umas 6 ou 7
vezes para acumular uma serie de ancora poderosas. Em
seguida, pense em uma decisao a ser tomada, considere
todos os fatores que vocé deve conhecer para toma-la e
use o sinal de ancoragem.












Final

O dominio de todas estas habilidades produz uma
sinergia incrivel, ja que se reforgcam mutuamente. Estou
confiante de que vocé tenha compreendido e coloque em
pratica o poder destas técnicas, e que as seguirda usando
ndo somente hoje, mas durante toda a sua vida.

Aprendemos que a qualidade de sua vida ¢ refletida na
qualidade de suas comunicagdes, € a comunicacao assume
duas formas. A primeira ¢ a comunicacao consigo mesmo.
O significado de qualquer experiéncia ¢ o significado que
voc€ lhe da. Podemos enviar ao nosso cérebro sinais
positivos poderosos para que tudo trabalhe em nosso
favor, ou sinais de proibi¢do que nos convencem de nossa
incapacidade para fazer qualquer coisa. Ndao podemos
retroceder no tempo ¢ mudar as coisas que ja
aconteceram, mas  podemos  controlar  nossas
representagdes internas de modo a extrairmos algo
positivo para o futuro. A segunda forma de comunicagdo ¢
a que temos com as outras pessoas. Use 0 que vocé
aprendeu para descobrir o que quer a fim de tornar-se um
comunicador mais eficaz e dono de seus recursos.

“Se vocé faz sempre as mesmas coisas, obtera sempre
os mesmos resultados” — Anonimo.
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Capitulo 1: Introducao







Introducao

Se vocé estd conversando com seu parceiro, com
amigos, escrevendo um anuncio publicitario, um e-mail de
trabalho ou tentando convencer um grupo de pessoas para
que pensem como Vvoc€, voc€ precisa conhecer os
métodos utilizados pelos mestres da persuasao para mudar
a forma de pensar das pessoas de forma a tomarem
atitudes.

Vocé vai descobrir o que leva as pessoas a agirem
como agem. E vai encontrar uma colecdo das técnicas
mais persuasivas usadas por politicos, publicitarios,
escritores de anuncios e todos aqueles que sdo capazes de
influenciar e mudar rapidamente o pensamento de um
individuo ou grupo de pessoas.

Vocé pode usar essas técnicas para fazer com que uma
pessoa faga coisas que normalmente nao faria, mudar suas
crengas, seus pensamentos, a convencer a respeito de algo
ou fazer com que ela tome algumas atitudes.

Seja qual for sua motivagdo, neste livro vocé vai
encontrar as ferramentas que precisa.

A medida que o interesse em PNL cresce, parece que
hd mais confusdo e menos informacdo de qualidade
disponivel sobre a persuasao oculta (Covert Persuasion



em inglés) e padrdes de linguagem persuasivos. A
aprendizagem de padroes de linguagem hipnotica ¢
relativamente simples quando uma boa abordagem ¢
utilizada e esse € o objetivo deste livro. Ele foi projetado
para ser um guia para que vocé€ crie rapidamente
fundamentos sélidos. Este livro ndo se destina para fins
académicos, mas para ser posto em pratica na vida real.

E importante notar que apesar de o livro conter
informagdes que a maioria dos praticantes de PNL nao
utilizam, ndo ¢ um curso completo. O objetivo do livro ¢
apresentar rapidamente os padrdes, para que voc€ possa
comegar a aplicar em qualquer lugar a partir do momento
em que os ler.

Os padroes que vocé vai aprender foram retirados de
manuais de operagdes psicologicas, notas de psicdlogos,
manuais de vendas e experimentos. Estas ferramentas
podem ser tdo poderosas e potentes que podem fazer
muito mal ou muito bem para todos ao seu redor, entdo
procure fazer uso delas com ética.

Importante: Usarei muito o termo "cliente", que pode
ser utilizado literalmente para se referir a alguém para
quem voc€ quer vender algo, mas também representa
qualquer pessoa a quem voce quer influenciar e persuadir.



Valores, ética e manipulacao

O que fazer com esses padrdes esta em suas maos
decidir. Vocé ¢ responsavel por seus objetivos e pelos
resultados, portanto, solicito que vocé use essa
informacdo com boas intengdes € contribua para que as
pessoas fiquem em melhores condi¢des do que estavam
antes de interagir com vocé. Se vocé forcar as pessoas a
fazerem coisas que vdo contra suas crengas,
eventualmente sera preso e perderd a credibilidade, a
confian¢a e suas amizades.



Como usar este livro

Aprender os padroes deve ser algo divertido. Vamos
ver padrdes projetados para eliminar a resisténcia, para
levar as pessoas a focarem no que importa para voce,
aplicar comandos hipnoticos e, de um modo geral, fazer
com que as pessoas avancem na dire¢ao que vocé deseja.

Todos os padrdes que veremos sdo muito simples de
aprender e podem ser facilmente integrados em uma
conversa normal, mas vocé precisa praticar.

Se quiser vocé pode ir diretamente para o padrdo em
que vocé esta interessado, mas eu recomendo que vocé
leia todo o livro para alcangar melhores resultados. Leia
cada padrao, aprenda, pratique e em seguida, avance para
0 proximo.

Ha uma diferenga entre pensar e falar. Encontre um
padrao que lhe seja Util e o pratique sempre que puder.

Lembre-se que todo o crescimento, desenvolvimento
pessoal e aprendizagem ¢ gerado quando vocé esta fora de
suas zonas de conforto. Experimente coisas novas.
Procure sempre rir de si mesmo e se permita estar
equivocado. Confie em mim, vocé€ vai se desenvolver
mais rapidamente desta forma.



Pratique os padroes

Pense em frases e as pratique dizendo em voz alta.
Para se tornar espontdneo com o uso desses padrdes, vocé
deve investir algum tempo pensando nas frases e entdo
repetindo-as em voz alta. Jogue, se divirta e se lembre que
o importante ndo ¢ aprender padrdes complexos, mas ter
uma no¢do basica e colocar em pratica para obter
resultados.

"Conhecimento lhe da poder somente se vocé o usar
e fizer algo com ele.”



Diferencas entre padroes de escrita e
oral

Existem algumas diferengas entre os padroes de
escrita € o padrao oral. Os padrdes orais sdo intangiveis
e, portanto, sdo menos sutis, mas tudo que ¢ ensinado
neste livro funciona, tanto na forma escrita como oral. A
chave dos padrdes de escrita ¢ encontrar uma sequéncia
estratégica de representacdes internas, ao inveés de focar
em um padrao especifico. Mais tarde vamos ver isso com
mais detalhes.



3 chaves para os padroes de linguagem

Existem 3 chaves para conseguir que os padrdes de
linguagem funcionem.

1. A primeira chave ¢ de ter um resultado claro definido
em mente.

2. A segunda chave ¢ entender a sequéncia das
representacoes internas que voc€ quer experimentar em
outra pessoa.

3. E a terceira ¢ ter um processo definido para a aplicacao
deles. Eu sei que pode parecer um pouco confuso, mas
tudo ficara mais claro a medida que avangamos.






Capitulo 2: Padroes de
Linguagem






Redefinir: Mudar a direcao dos
pensamentos de outra pessoa

No jargdo da PNL, este tipo de técnica ¢ conhecido
como redefinir, mas o nome ndo € importante, € sim o
modo como ¢ usada, entdo vamos falar sobre isso. O
padrao ¢ usado para levar a conversa de um tema para
outro. Por exemplo:

- Quando esta discutindo com alguém que estd preso em
um ponto € vocé quer avangar ha conversa.

-Quando um consumidor chega com reclamacdes e vocé
quer falar sobre os beneficios do seu produto.

Vocé consegue captar a gama de aplicacdes para este
padrao? O que importa ndo € quantas aplicacdes eu posso
pensar, mas as aplicacdes que voc€ pode encontrar.
Durante alguns minutos pense em situacdes em que
gostaria de mudar a dire¢ao ou o teor de uma conversa.

Agora que vocé ja pensou nisso, vamos falar sobre o
padrao:

A questio niao € (o ponto do cliente), mas (seu
ponto) e em seguida, faca uma pergunta para trazer a
abordagem ao seu ponto. Por exemplo: "A questdo ndo ¢
pre¢co do petroleo no Oriente Medio, mas sim o
bombardeio de civis inocentes em ambos os lados. Quais



as medidas que podemos comegar a tomar para nos
asseguramos de que avancamos em direcdo a paz?".

A beleza desse padrao € que voc€ ndo precisa pensar
muito € pode conduzir a conversa na direcdo que quiser,
basta fazer perguntas com base na nova tematica. Por
exemplo, digamos que estou diante de um grupo de
gerentes de negocios para quem eu quero falar sobre o
nosso programa de treinamento de comunicacgdo, ¢ eles
estdo reclamando sobre os problemas em suas empresas.
Eu poderia dizer que "o problema ndo ¢ com os resultados
que vocé estd recebendo, mas o fato de as pessoas nao
conseguirem resolver os problemas por si mesmos... O
que esta faltando para que a sua equipe consiga resolver,
eles mesmos, os problemas?".

Isto poderia fazer com que eles falem sobre os
problemas de suas equipes, ¢ depois de um momento, eu
poderia interromper com "o fato de seus supervisores nao
tomarem a iniciativa ¢ um problema, mas o mais
importante aqui ¢ saber como 0s Seus Ssupervisores
comunicam a visao para suas equipes? Quao bom os seus
supervisores sao nisso?".

Talvez neste momento eles discutam sobre as
habilidades de comunica¢ao de seus supervisores, ao que
eu poderia dizer "a questdo ndo € que seus supervisores
ndo tenham habilidade para se comunicar, mas como



voceés estdo dando suporte a eles...
Qual treinamento de comunicagao eles fizeram?".

Agora eles poderiam estar falando sobre os programas
de treinamento que fizeram, mas também sobre como os
treinamentos costumam ser caros. Eu poderia dizer "a
questdo principal ndo ¢ o custo do treinamento, mas

quanto este baixo desempenho estd custando a voces.

Se eu puder mostrar a vocé€s como obter retorno sobre
o investimento do seu orcamento em treinamento, estariam
interessados em falar sobre como fazer isso?".

Neste livro, vocé aprenderd uma variedade de
métodos que podem ser combinados para chegar a este
ponto da conversa, mas o importante ¢ que vocé pode
fazer isso usando apenas esse padrdo. E simples assim.
Na verdade, se vocé for corajoso o suficiente, vocé
poderia ter feito isso em um tnico passo.

Exemplo, em um passo:

Vamos voltar ao inicio da conversa onde eles se
queixam dos problemas em suas empresas. Eu poderia
intervir com "O tema ndo sdo os problemas em seus
negocios, mas qual o suporte que vocé estd dando ao seu
pessoal para que possam melhorar. Quanto poderia
melhorar seus resultados, se vocés investissem em
treinamento para melhorar as habilidades de comunicacao



de suas equipes?".

Eu prefiro avancar em pequenos passos, mas o
importante aqui € destacar que vocé€ pode mudar a direcao
de uma conversa com um Unico passo.



Pontos de acordo (como concordar
com tudo e manter sua opiniao)

Este padrao ¢ incrivel. O padrdo estabelece um ponto
de acordos, mesmo quando ndo existe acordo. Vocé pode
usar este padrao para baixar as defesas de alguém e fazer
com que realmente ouca vocé€. Em pouco tempo vocé pode
romper as defesas conscientes e inconscientes, de uma
pessoa e alcangar para o que realmente importa, ou seja,
que ele o ouga.

Se usar esse padrao junto com o padrao de redefinir
pode penetrar todos os pensamentos conscientes e
redefinir completamente a dire¢do da conversa.

Conseguir acordos e apresentar condicées que nio
possam ser recusadas

Este padrdao permite que vocé€ implemente condigdes
independentes do que ja tenha sido dito. Mesmo se o
ponto de vista que vocé esta apresentando seja totalmente
oposto. Com este padrao vocé pode "passar" pelo
comentario original e trazer o didlogo para um acordo.

O sucesso desse padrdao depende da sintonia que vocé
alcangca com a outra pessoa € a maneira como o utiliza. A
maioria das pessoas fala rapido demais para ter um



verdadeiro poder de influenciar. Para realmente chegar a
outra pessoa ¢ preciso falar devagar e em tons baixos. Eu
ndo quero dizer que deva falar uma palavra e fazer uma
pausa antes de falar a proxima. Vocé€ so precisa falar mais
devagar.

Este padrao ¢ baseado em que, todas as pessoas
gostam que concordem com elas. Geralmente a palavra
"concordo" ¢ suficiente. Pense nisso por um momento. Se
eu disser que eu ndo concordo, vocé vai se sentir pior do
que se eu disser que concordo com vocé. Na verdade, se
eu concordo ou discordo ¢ irrelevante neste momento.

Este ¢ o padrao:
"Concordo e gostaria de acrescentar...".
Por exemplo:

"Concordo com que o curso é caro e é por esta razdao
que estd repleto de informacgoes uteis".

Como alternativa, o seguinte super-padrao combina o
ponto de acordo e a redefinicao:

r

"Eu concordo que o curso é caro e gostaria de
acrescentar que a questdo ndo é o custo, mas quanto
dinheiro vocé vai ganhar ao usar as informagoes do
curso".

Digamos que uma pessoa disse algo que realmente me



desagradou. Eu poderia dizer:

"Eu concordo com o que disse e gostaria de
acrescentar que somente um completo idiota poderia ter
dito isso".

Mas vocé pode se perguntar por que nao dizer
diretamente que ele ¢ idiota. Bem, eu realmente quero que
esta pessoa pense que ¢ um idiota. Se apenas o ataco
dizendo que eu ndo concordo, ele ndo me ouviria € se
prepararia para se defender. Se comeco com um ponto de
acordo as suas defesas baixam e ele se prepara para
escutar quanta razao tem.

Normalmente eu n3o me relaciono com
posicionamentos muito extremos € tento nao criar atritos.
Em condi¢des normais, a frase poderia ser:

"Eu concordo com o que disse e gostaria de
acrescentar que hda uma maneira diferente de ver esta
situagdo e que poderia dar melhores resultados”.

Agora deixe-me falar sobre um elemento que faz com
que esse padrao funcione corretamente. Este elemento ¢ a
palavra "e". Compare essas duas frases:

1. "Concordo, mas gostaria de acrescentar que..."
2. "Eu concordo e gostaria de acrescentar que..."

Vocé consegue ver que a primeira frase nao funciona e



n.n

a segunda tem um impacto maior? A palavra "e" soma ao
que foi dito, enquanto a palavra "mas" apagar o que foi
dito antes.

Variacao

Uma das maneiras de usar esse padrdo € criar uma
pequena confusdo que gere mais curiosidade e o mantenha
ouvindo vocé com mais atencdo. Considere o que

acontece se vocé diz uma frase e eu respondo com "quase
concordo com voceé e...."

Ficara com a sensa¢ao de que eu concordo com
vocé e também ficard na expectativa do que falarei para
saber com qual ponto estou em desacordo.

Segunda parte da frase

Minhas duas versdes do que eu coloquei depois "e"
sdo:

"... e acrescentaria que..."
"... e isso significa que..."
Exemplos:

Vendas

"Eu concordo que ¢ caro, e isso significa que vocé
terd um produto de melhor qualidade".

Treinamento



"Eu concordo que ainda ndo entendeu e isso significa
que ainda estd processando as informagdes".

Lideranca

"Eu concordo que esta sobrecarregado de trabalho e,
portanto, sugiro que vocé reserve algum tempo para que
possamos rever suas prioridades e assim possa fazer essa
tarefa importante estou lhe solicitando".

Ser liderado

"Eu concordo que esta nova tarefa € importante € 1sso
significa que deveria ser atribuida a alguém que tenha
tempo que sua realizacao requer".






Usar palavras para acrescentar e
apagar pensamentos

Vamos ver como as palavras "mas" e "e" funcionam.

Estas palavras permitem apagar e adicionar
pensamentos. Existem muitas maneiras de usar estas
palavras, mas vamos nos concentrar em como dar
feedback ou fazer uma critica 4s pessoas, pois assim €
facil ver a sua aplicagao.

Vamos comecar com a palavra "mas". Certamente ja
esteve em uma conversa que comecou com "Eu acho que
vocé ¢ uma Otima pessoa, mas...", ou talvez "vocé fez um
otimo trabalho, mas..." e o resto da conversa ¢ sobre como
o trabalho fo1 mal feito.

A palavra "mas" age como um botdo para apagar o que
foi dito antes e prepara as pessoas para as mas noticias
que supde que vird. Entdo uma boa maneira de usar esta
palavra ¢ colocar as mas noticias no inicio e dar
continuidade com as boas noticias.

Por exemplo, "o relatorio tem varios erros, mas em
geral faz sentido e estd bom".

A palavra "e" permite acrescentar uma nova forma de
pensar € 0 conectar com a primeira. Por exemplo, "o
relatorio tem varios erros, mas em geral faz sentido, e



como vocé se sentira quando fizer todas as corregdes e
ficar perfeito?".

Ja consegue captar a ideia de como trabalhar com as
palavras "mas" e "e". Vocé percebe como no ultimo
exemplo, colocamos uma questdo que direciona os
pensamentos da pessoa para outro foco?



Padrao de consciéncia - colocando
ideias na mente das outras pessoas

Este padrao ¢ muito poderoso e bem poucos
praticantes de PNL o conhecem. Usado para semear na
mente das pessoas ideias que talvez ndo teriam tido.

-Ja reparou que...?

-Vocé€ ja se deu conta de que...?
-Vocé pode entender...?
Exemplos:

-"J& reparou que as pessoas que usam padroes de PNL
sdo bem-sucedidas em todas as areas da sua vida?".

-"Esta consciente de que as propriedades neste bairro
sofrerdo aumento dos pregos nos proximos anos?".

-"Ja percebeu que ¢ mais dificil conseguir um emprego
sem um curriculo escrito profissionalmente?".

O interessante nesse padrdo € que, ndo importa a
resposta do seu receptor, podem dizer "sim" ou "ndo", mas
a ideia ja foi plantada em suas mentes.

O padrao de consciéncia pode ser usado como
evidéncia em seus exemplares de vendas.



Como vocé provavelmente ja sabe, vendera muito
mais se puder provar o seu caso. Normalmente isso ¢ feito
com depoimentos, fotos, estatisticas, etc., E pode usar o
padrdo de consciéncia para acrescentar evidéncias de sua
oferta.

Imagine que vocé esta vendendo um livro para
melhorar o desempenho. Digamos que parte de seu
produto ¢ focado em um método de respiracdo para
aumentar o desempenho. Vocé pode dizer algo assim:

"Ja& reparou como o Tiger Woods inspira
profundamente trés vezes antes de deferir um golpe? Ha
uma razao para isso...".






Fragmentar para cima, para baixo e
para os lados

Ha algo chamado "Metaprogramas" em PNL. Eles sdo
filtros que determinam como vocé percebe o mundo a sua
volta. Eles t€m uma grande influéncia em como vocé se
comunica € se comporta com outras pessoas. Existem
muitos tipos de metaprogramas (cerca de 60), mas alguns
sao mais poderosos do que outros. Veremos agora o que €
chamado "especifico / geral" (e abstrato).

Para persuadir a maioria das pessoas ¢ preciso dar
detalhes especificos e também lhes mostrar um panorama
completo do que se esta vendendo (um produto, um
servigo ou uma ideia).

Uma maneira de fazer isso € usar uma técnica chamada
fragmentagdo. Com a fragmentacao, temos trés perguntas
que permitem ver os detalhes e a imagem geral.

-Fragmentar para cima (geral): Exemplos disso?
Como isso muda a vida das pessoas?

-Fragmentar para baixo (detalhes): Exemplos disso?
Qual ¢ o processo? Como se originou?

-Fragmentar para o lado (abstrato): Como ¢ isto?
Quais as metaforas que lhe ocorrem?



Assim que tivermos esta informa¢do podemos usar em
formulas como AIDA (atencao, interesse, desejo € acdo),
PIPP (promessa, imagem, prova e pressao) ou AEAECA
(atracdo, espera, atengdo, emocao, mudanca de crenca e
a¢ao).

Se eu estou fazendo uma apresentacdo, coloco cada
fragmento em um slide diferente. Portanto, se vocé tem um
produto, servico ou ideia, aplicar trés fragmentos para
fazer sua oferta mais especifico, mais geral e mais
abstrato.






Transes de venda - criar um estado
mental em que as pessoas estao
dispostas a comprar

Vocé consegue lembrar de alguma ocasido em que
estava ansiosa para comprar qualquer produto ou servigo,
sem se preocupar se tinha um preco alto? Talvez um carro,
um computador ou uma casa. Algo que sentia que deveria
ter. Como podemos criar esses estados que deixam os
clientes obcecados por ter o seu produto? Entdo vamos
ver 3 maneiras:

1. Revelar beneficios ocultos:

Muitas vezes as pessoas compram os produtos por
motivos distintos dos que foram promovidos. O que faz
com que os consumidores realmente desejem o seu
produto? Que beneficio desejam secretamente obter do
seu produto? Que beneficio poderiam querer e ninguém
mais sabe?

Alguns "desejos ocultos" sdo: impressionar 0s outros,
atracdo sexual, pertencerem a um determinado grupo,
ganhar dinheiro rapido, simbolos de status, etc.

Alguma linguagem de padrdoes que apelam para os
desejos ocultos:



"(o produto) esta na (casa/garagem/escritorio) de cada
pessoa (inteligente/bem-sucedida/educada)".

"Vocé quer se destacar em seu (trabalho/bairro)?"
2. Aumente seu valor:

Vocé deve saber que os itens raros ou estranhos sdo
mais valiosos. Mesmo que seja apenas valor percebido.

Alguns padroes que podem ser usados para criar mais
valor:

"Por tempo limitado..."
"Somente X copias disponiveis..."

"Apenas nos proximos X dias (o produto) inclui os
seguintes bonus...".

3. Fazer parecer que ¢ dificil de obter:

A razio para isto € que nds queremos com maior
intensidade que ¢ mais dificil de conseguir mas tenha
cuidado, a maioria das pessoas desistem facilmente.

Outra maneira de fazer "parecer" dificil ¢ dizer ao
cliente que talvez ndo seja bom o suficiente para comprar
seu produto. Um exemplo ¢ o inicio da famosa carta de
vendas do cartdo de crédito American Express que tem a
seguinte frase: "Sinceramente, o cartio American Express
ndo ¢ para todos. Nao aprovamos todas as solicitagdes de



cartao"
4. Uso da linguagem visual:

Sendo mais especifico, me refiro a contar a historia de
uma terceira pessoa que alcangou seus objetivos ou
resolveu seu problema ao utilizar o seu produto. Crie um
cendrio emocional em que alguém como o seu cliente tem
o mesmo problema (e que vocé pode resolver). Use todos
os sistemas representacionais (visuais, auditivos e
cinestésicas) em seu dialogo.



Crie partes em pessoas que sejam uteis
(para voce)

A técnica a seguir pode ser usada para alterar a
personalidade de outra pessoa. Se chama de "implantar
uma parte". E muito simples e eficaz.

Se vocé ja estudou PNL vocé ja conhece o conceito de
"partes internas". Estas partes podem alterar seu estado de
espirito, crengas e comportamento. As partes podem ser
boas ou ruins (dependendo do significado que vocé der a
elas). Assim, como ponto positivo, pode ter um lado
criativo, uma parte da autoconfianca, etc. E como lado
negativo, vocé pode ter uma parte timida, ou uma parte
irada.

Que tipo de partes voc€ gostaria de dar a outra
pessoa? Confianga? Um comprador inteligente?
Fascinacdao? Conexdao? Existem centenas de pegas que
podem ser usadas.

Existem 4 etapas:
1. D€ nome a parte.
2. A explique ou amplie.

3. Diga como vocé v€ que se manifesta em seu
comportamento.



4. Mencione que gosta de pessoas assim (um elogio).

As etapas 3 e 4 sdo opcionais, mas definitivamente
servem como um reforgo.

Entdo vamos ver alguns exemplos.

"Ha uma parte de vocé que ¢ fascinada por livros
como este. Estd ciente de que as informag¢des podem lhe
ajudar muito em todas as areas de sua vida. E por isso que
vocé comprou este livro e eu penso que € fantastico".

"Em sua mente ha uma parte de vocé que ¢
empreendedora. E uma parte que pode ter ideias criativas
incriveis, potenciais geradoras de dinheiro e as colocar
em pratica. E por isso que vocé esta lendo isso agora e o
felicito".

Outra palavra que pode ser usada em vez de "parte" ¢
"lado".






Como mudar a mentalidade de alguém

Quantas vezes se viu diante de alguém que se recusa a
ver os fatos? E frustrante, mas isso ja ndo precisa ser um
problema. Com a PNL algumas técnicas e padrdes de
linguagem podem abrir a mentalidade de outra pessoa e a
fazer mais flexivel.

1. Técnica do pé na porta:

As vezes tudo o que se precisa para que alguém mude
a sua forma de pensar ¢ apenas um pouco de incentivo.
Esse incentivo pode ser conseguido usando um "operador
modal de possibilidade" e uma tarefa quase impossivel.
Continue lendo para compreender melhor.

O padrio ¢ como segue: "Se eu fizer (tarefa
impossivel), estariam dispostos a me ouvir?"

Esta tarefa impossivel pode ser qualquer coisa desde
adivinhar um nimero de 1 a 100, ou adivinhar a proxima
coisa que o apresentador dird no noticiario. Nao importa.
O mais importante nesta técnica ¢ conseguir um acordo.
Esse acordo mostra que ha uma parte na outra pessoa que
esta disposta a mudar.

2. Técnica de salvar o ego




Muitas pessoas ndo querem mudar de ideia porque
eles sentem que a sua palavra deixaria de ter valor. Uma
maneira de combater isso ¢ adicionar novas informagdes.
Para isso, apresente a sua ideia novamente a esta pessoa e
em seguida, adicione novas informagdes.

""Estudos/pesquisas/experiéncias mostram que...".

Por exemplo, "a razio pela qual vocé pensa isso é....,
mas (adicione novas informagdes aqui)".

3. Perguntas

Quando alguém expressa uma razao ou uma crenca do
porqué nao pode (ou ndo quer) mudar seu pensamento,
podemos usar a técnica dos cinco ponteiros para desarmar
essa crenga (consulte o capitulo "Guia simplificado para o
metamodelo" para uma explicagdo detalhada da técnica).
"Nao quero trabalhar com John nestes projetos, porque ele
os arruinara". Isto pode ser verdade, mas também poderia
haver algum tipo de tendéncia negativa ou intengdes
ocultas. Entdo poderiamos perguntar "Quais projetos
especificamente?", "Como especificamente ele os
arruinara?" "Ele ir4 arruinar todos eles?".

4. Influéncia reciproca

Isto ¢ muito simples e ¢ mais um dado que uma



técnica. Se estamos abertos para as ideias ou formas de
pensar de alguém, geralmente essa pessoa estara aberta
para receber nossas ideias. Portanto, sempre no inicio de
uma conversa procure os pontos do acordo antes de lancar
suas ideias ou solicitacoes.

5. Reformule o contexto

Este ¢ o meu favorito. Muita coisa tem sido escrita
sobre a reformulacdo de contexto, entdo vamos nos
estender muito. A premissa basica com a reformulacao
contextual de uma crenca debilitante ou uma tendéncia
negativa ¢ expandir o quadro de referéncia da pessoa
perguntando "O que ndo esta aparente para esta pessoa?",
"O que ela ndo consegue ver ou notar?". Depois que voce
tiver uma resposta plausivel, pode presentear para a
pessoa e tentar mudar o seu contexto. Vocé pode encontrar
mais informagdes no meu livro "Reprograme o seu
cérebro com PNL".






Como fazer com que as suas sugestoes
sejam aceitas

Esta técnica ¢ chamada de "Uso de sugestoes
compostas". As pesquisas mostram que uma vez que uma
sugestdo seja aceita pela mente subconsciente de uma
pessoa, se torna mais facil que as sugestdes adicionais
também o sejam. E uma 6tima maneira de se certificar de
que alguém concorda com voce.

O processo ¢ muito simples. Voc€ simplesmente diz
algo com alta probabilidade de que a outra pessoa esteja
de acordo. E em seguida, diga a sugestio que deseja
implementar.

A estrutura ¢ a seguinte:

<Sugestoes ou fatos com opinides facilmente
recebidas> + <o que vocé quer que a outra pessoa
pense ou faca>

Exemplos:

-Ele estd descansando confortavelmente na poltrona.
Vai ser bom entrar em transe profundo.

-Saber como se comunicar claramente ¢ vital para os
negdcios. Sua empresa precisa fazer este semindrio para
enfrentar estes tempos desafiadores.



-E essencial ter a capacidade de influenciar e
persuadir as pessoas. E ¢ importante ter um meétodo
especifico para fazer isso. Os padrdes de linguagem
contém esse metodo.

Sugestdes compostas sdo comumente usadas por
terapeutas que usam a hipnose.



Apele para a identidade da pessoa

Uma das formas mais poderosas de persuadir uma
pessoa ¢ apelar para a identidade de quem €, quem quer
ser, ou quem ndo quer ser. Ha muitas maneiras de fazé-lo.
Vamos ver um padrdo de linguagem que ¢ muito simples e
muito eficaz.

O padrao ¢ como segue:

Posso dizer que vocé ¢ uma pessoa (identidade),
porque (razao do porqueé).

Exemplos:

-"Posso dizer que vocé ¢ uma pessoa muito inteligente,
porque esta lendo este livro".

-"Posso dizer que vocé ¢ uma pessoa que nao quer ser
como a maioria, porque estd lendo este livro".

Se vocé leu anteriormente sobre persuasao, entdo esta
ciente de que ao acrescentar a palavra "porque" cria uma
forma poderosa de persuadir, mesmo que a razdo nao faga
muito sentido. Isso ocorre porque estamos "programados"
para responder a palavra "porqué".

Esse padrao de linguagem deveria ser usado no inicio
de sua apresentacao.

Existem muitas variagoes desse padrao, tais como:



Eu sei que (identidade) porque (razao por que).

-"Eu se1 que vocé ¢ uma pessoa de padroes elevados,
porque do contrario eu ndo estaria aqui".

Este padrao ¢ incrivel, ja que apela ndo so6 para a
identidade da pessoa, mas também o inclui em um grupo
desejado, outra grande ferramenta de persuasao.






A ilusao de escolha

Em Hipnose Ericksoniana, temos um padrao de
linguagem chamada "duplo vinculo" que sdo frases que
oferecem duas ou mais opgdes que sao na verdade sdao a
mesma escolha. Por exemplo: "Vocé pode entrar em transe
agora, ou nos proximos minutos".

Ha também a técnica chamada, "mas vocé ¢ livre para
escolher". Mais de 40 estudos psicologicos sugerem que
essa técnica pode dobrar as chances de alguém responder
de forma positiva as suas solicitagdes. E muito simples.
Tudo o que vocé precisa fazer € expressdo o seu pedido e
em seguida, fazer a outra pessoa saber que tem a escolha
de aceitar ou ndo.

Estes sao os quadros que poderiam ser usados:
- (Requisito). Mas vocé ¢ livre para recusar.

- (Requisito). Obviamente vocé niao precisa fazer
isso.

- (Requisito). Mas nao se sinta obrigado.

Como pode ver, a linguagem que voc€ usa nao ¢
importante. NOs s0 queremos reafirmar que a outra pessoa
tem uma escolha.

Esta técnica funciona melhor face a face, mas pode



também ser eficaz por e-mail ou por telefone.






Como mudar ou enfraquecer as
crencas

11 Passos para mudar as crencas

Veremos a seguir uma técnica de 11 passos para mudar
facilmente = as crencas negativas por  crengas
empoderadoras. Vocé pode aplicar para mudar suas
proprias crengas, mas também pode adaptar para mudar as
crencas de outras pessoas. Agora vamos ver como aplicar
em vocé, € no proximo capitulo veremos como pode ser
usado em outras pessoas.

Passo 1:

Pense em uma crenga limitante que esta causando dor
ou o fazendo ficar paralisado diante de fazer algo que
sabe que deve fazer. Pense em um de seus objetivos € o
que o esta impedindo (mentalmente) de ter sucesso.

Por exemplo, talvez eu sei que eu devia fazer mais
exercicios, mas eu tenho a crenga de que o exercicio
poderia me machucar, por isso eu nao me exercito.

Passo 2:

Pense em uma crenca empoderadora que seja oposta a
crenga negativa anterior. Se voc€ ja ndo quer acreditar na
crenga negativa, no que vocé gostaria de acreditar?



Continuando com o exemplo, com exercicio regular,
ficarei mais forte, mais atraente e menos suscetivel a
lesoes. Esta é uma cren¢a mais positiva e saudavel.

Passo 3:

Pense em algo que nunca faria. Como empurrar uma
pessoa contra um Onibus, esmagar seu dedo numa porta,
colocar um cigarro em seu ouvido, etc. Algo que gere uma
forte reacdo de NAO, NUNCA! Sinta realmente a reacdo
em seu corpo.

Passo 4:

Rompa esse estado. Se levante e caminhe por uns
segundos. Limpe a sua mente.

Passo 5:

Pense em alguma coisa que voc€ quer muito, tal como
ser milionario, ir a um buffet de sua comida favorita, fazer
amor, etc. Neste momento vocé quer gerar uma forte
reacao de SIM, DEFINITIVAMENTE! Siga pensando até
que voce realmente sinta isso em seu corpo.

Passo 6:
Rompa este estado novamente.

Passo 7:

Se concentre em suas crencas negativas, € a medida



que as sinta, traga a tona as emogdes do enfatico NAO!
Sinta realmente este NAO! E o associe com a sua crenga
negativa. Execute este passo varias vezes.

Passo 8:
Rompa este estado novamente.
Passo 9:
Agora pense em sua crenga positiva e empoderadora.

Conforme pensa em quao grandioso sera a ter essa
crenga em sua vida, traga as emogoes desse enfatico SIM!
DEFINITIVAMENTE!

Em outras palavras, a medida que considera a crenca
positiva, diga (mentalmente ou em alta voz) SIM!
DEFINITIVAMENTE!

Passo 10:
Rompa este estado novamente.
Passo 11:

Faca uma experiéncia e se projete no futuro. Pense em
ambas as crengas € veja se voce ja se sente diferente em
relacdo a elas. A crenga negativa foi enfraquecida? A
positiva ficou mais forte?

Pense no amanhd, na proxima semana, no proximo



més, no proximo ano. Como serd sua vida com essa nova
crenga capacitar?

Use os 11 passos para mudar suas crencas em outros
(secretamente)

Michael Hall (um dos pioneiros na massificagdo da
PNL) usa essa técnica em seus clientes. Suponha que vocé
esta trabalhando com um homem solteiro que tem medo de
se aproximar das mulheres que lhe sdo atraentes.

Primeiro poderia gerar uma enfatica resposta "Nao!",

dizendo frases como: "Aposto que vocé gosta de ser
sozinho", "Acho que gosta de ndo ter quem abragar € com
quem compartilhar a vida...", "Vocé provavelmente nao
estd pronto para um relacionamento...", "Eu aposto que
vocé gostaria de estar sozinho em seu leito de morte, sem
ninguém por perto, ndo ¢?".

Em seguida, pode gerar uma enfatica resposta "SIM!",
dizendo frases como: "Vocé realmente gostaria de ter uma
mulher especial em sua vida?", "Vocé pode imaginar como
seria bom encontrar a sua alma gémea?", "E facil imaginar
como a vida seria maravilhosa, se vocé encontrasse uma
grande companheira, vocé ndao acha?".

Depois de fazer estas perguntas (e poderiam ser
suficientes para mudar o seu comportamento ou crengas),



poderia trabalhar para o ajudar a alcangar seu objetivo. A
partir deste ponto voc€ poderia continuar usando as
técnicas de reformulacdo, ou terapia da linha do tempo.



Guia simplificado para o metamodelo

Para qualquer pessoa interessada em PNL, o
metamodelo ¢ uma ferramenta incrivel e ¢ a primeira
coisa a ser ensinada em cursos de certificacdo. E ideal
para tornar o pensamento claro, reformular as crencas
limitantes € mostrar como processos de pensamento de
uma pessoa pensar podem afetar o seu comportamento. O
problema ¢ que o metamodelo pode ser um pouco
complicado de dominar.

Alguns anos atrds, Genie LaBorde (baseado na obra
de John Grinder), realizou uma versao simplificada do
metamodelo que ele chamou de "Os Cinco ponteiros”.
Este processo representa as eliminacdes, generalizagdes e
distor¢des comuns na comunicagdo que criar confusao,
ambiguidade, interpretacdes (ao invés de observacoes) e
suposigoes.

1. Substantives (Perguntas: O que especificamente? Ou
quem especificamente?).

2. Verbos (Pergunta: Como especificamente?).
3. Regras (Pergunta: O que aconteceria se...?).

4. Generalizacoes (Perguntas: Tudo...? Sempre...?



Nunca...?).

5. Comparag¢des (Perguntas: Melhor do que o qué?
Comparado ao qué?)

Génie os chamou de os cinco ponteiros porque ¢
associado com cada um dos dedos da mao, uma forma de
aprender mais rapido e tem uma reagdo mais rapida,
quando vocé se depara com uma violagao ao Metamodelo.
O dedo indicador representa os substantivos, o dedo
médio os verbos, o dedo anular as regras, o dedo minimo
as generalizacdes e o dedo polegar representa as
comparagoes.

Vejamos a seguinte frase. Ela esta cheia de violagdes
do metamodelo:

"Eles dizem que as mudan¢as climaticas irdo
destruir o planeta em poucos anos".

Como podemos derrubar essa crenca? Por onde
comecar?

Genie LaBorde recomenda que primeiro comecemos
pelos substantivos nio especificados. Entdo, no exemplo
poderiamos perguntar "quem especificamente disse que as
mudancas climaticas irdo destruir o mundo?". Outro
substantivo ¢ "mudangas climaticas". "Especificamente
quais mudancas climaticas irdo destruir o mundo?".
Poderiamos avancar para o verbo, ndo especificado,



destruir. Como especificamente o mundo sera destruido?
E dessa forma avangamos no sentido de enfraquecer a
crenga.

Como aplicaria os cinco ponteiros se alguém dissesse
as seguintes frases:

-"Todo mundo me odeia".

-"Isso nunca vai funcionar".

-"Ele ¢ uma pessoa mais indicada para esse trabalho".
-"Devemos deixar que ele faga".

O Metamodelo e os cinco ponteiros podem levar sua
habilidade de comunicagdo para um novo nivel. O
problema ¢ que a maioria das pessoas ndo os estuda e ndao
os aplica. O metamodelo ¢ vital para a comunicagdo e
para entender as pessoas com quem vocé se relaciona em
qualquer area de sua vida, por isso eu recomendo que
voce o aprenda e o use.






O poder da simplicidade

Eu encontrei uma técnica usada por escritores de
anuncios publicitarios que leva os leitores a pensar na
dire¢do que eles querem. Este ¢ o padrao:

E/sdo (o caso) (X)?

(X) ¢ algo positivo ou negativo que vocé quer que 0s
leitores ou ouvintes pensem ou acreditem. Pode ser uma
pergunta simples que tem uma resposta "sim" ou "ndo",
mas podemos criar perguntas retdricas que expressem a
sua opinido de forma encoberta. Por exemplo:

"Os cdes Doberman sdo os melhores guardides para
sua casa?"

"Os caes Doberman sdo os caes mais perigosos do
mundo?"

Ao utilizar as perguntas desta forma, mesmo que
deem uma resposta simples como "sim" ou "nao", vocé
tem a capacidade de inserir um pressuposto,
especialmente se a pessoa que recebe a mensagem nao
tem conhecimento sobre o assunto. Ainda que a pessoa
saiba sobre o assunto, vai ficar curiosa para ler ou ouvir
mais sobre o seu ponto de vista.

Este padrao ¢ ideal para ser usado em titulos de
anincios, que geram curiosidade em um leitor, e isso € um



estado desejavel, especialmente se vocé estd tentando
vender algo.






Como provocar ou alterar estados
emocionais

Seja um provocador de estados emocionais seja por
diversiao ou por dinheiro

Richard Bandler disse: "Nao importa o que vocé
acredita que vende, vocé vende sentimentos e emogoes".
As pessoas compram sentimentos € emocgoes € depois
justificam as suas decisdes com logica e razio.

Temos que encontrar 0s sentimentos que as pessoas
querem e precisamos entrega-los sob a forma de
beneficios.

Aqu tem uma relagdo com os beneficios que as
pessoas procuram (sem uma ordem especifica):

-Ganhar dinheiro
-Poupar dinheiro
-Economizar tempo
-Sentir-se seguro
-Melhorar a sua saude
-Ser mais atraente

-Ter aparéncia mais jovem



-Fazer sexo melhor
-Impressionar os outros
-Pertencer a um grupo especial
-Ajudar a familia

Quando vocé vende algo, se pergunte por que alguém
compraria 1sso? Por exemplo, suponhamos que vocé
vende oOculos de sol. Vocé poderia perguntar, por que
alguém iria comprar estes oculos de sol?

A resposta depende se os dculos de sol sdo acessorios
de moda ou se servem para proteger os olhos. Se eles sao
acessorios de moda, o beneficio pode ser impressionar os
outros ou ficar mais atraente. Em seguida, apresente este
beneficio usando uma historia como um estudo de caso,
uma metafora, ou discorra sobre o que o cliente perdera
se ndo comprar o seu produto.

Da proxima vez que tentar convencer alguém ou

vender um produto, experimente esta formula.

Como ajudar as pessoas a sairem de estados
emocionais negativos

Ja tentou gerar uma mudanga em alguém que estd em
um estado de espirito negativo? Podemos usar um padrao
que nos ajudard a alterar o estado de uma pessoa para um



mais positivo, que lhe abrira novas possibilidades. E um
padrdo facil de usar e sO precisa de duas palavras. No
entanto, apesar de sua simplicidade estas palavras t€m
grande poder quando usadas da seguinte maneira:

(X) ainda.
E isso é porque (Y)

Este padrio (X) ¢ o problema que a pessoa esta
enfrentando. E melhor que a outra pessoa diga a vocé
como se sente no momento, do que vocé tentar ler a sua
mente. E (Y) ¢ a razdo porque seu estado mudara.

Quando usamos o "ainda", no padrdao, estamos
supondo que seu estado mudara. E se vocé ja leu sobre a
arte da persuasdo, sabe que a palavra "porque" ¢ muito
poderosa, uma vez que a maioria das pessoas ¢
persuadida a fazer alguma coisa quando tem uma razao.

Exemplos:

-"Ainda n3o entende isso. E isso € porque vocé
precisa de mais exemplos".

-"Ainda ndao tem confianca. E isso ¢ porque vocé
precisa praticar mais".

Vocé pode adicionar pequenas variagoes:

-"Sim, parece caro. E 1sso € porque ndo ainda nao lhe



mostrei quanto valor ir4 agregar ao seu negocio".

-"Eu sei que ¢ dificil de acreditar. E isso € porque
ainda nao te mostrei como funciona".

Com esse padrdo, estamos reconhecendo a experiéncia
negativa da pessoa ¢ dando-lhe uma razdo para a
mudanca.

Vocé também pode usar esse padrdo no contexto das
vendas. Se vocé€ esta vendendo alguma coisa, vocé
provavelmente sabe que ¢ dificil de tirar as pessoas da
sua letargia para que comprem. Existe uma maneira de
fazer 1sso e ¢ injetando um pouco de autoconsciéncia.
Tudo que vocé precisa € a palavra "Ainda".

"Ainda" significa que seu cliente esta preso ao
passado. Pode significar que tudo o que vocé faz esta
errado. Isso talvez implique que seus problemas nao
foram resolvidos. E também sugere que o produto que
voce estd oferecendo esté atualizado.

Exemplos:

"Se vocé ainda esta usando o Microsoft Word para
criar documentos..." (Talvez vocé estd vendendo outros
tipos de software de processador de texto).

"Ainda esti procurando a sua alma gémea?" (Para um
servigo de encontros ou um livro sobre relacionamentos).



"Ainda estd usando o Yahoo! para pesquisar na
Internet?" (Aqui voc€ daria razdes pelas quais eles ndo
deveriam usar o Yahoo!).

Quando utilizo este padrao... o fago com uma pergunta.

As pessoas estdio programadas para responder
perguntas. Concorda comigo?

Como provocar estados emocionais na hora certa

Este ¢ um padrido interessante que combina uma
projecao do futuro com um comando incorporado € um
pressuposto. E uma combinagdo muito poderosa.

Esse ¢ o quadro:

Vocé vai ao (estado emocional positivo ou negativo)
quando eu disser/mostrar...

O comando incorporado vem depois de "vocé vai..." e
¢ uma parte do estado emocional.

Exemplos:

"Vocé vai ficar encantado quando eu lhe mostrar o
preco deste dispositivo".

"Ficard em éxtase quando vocé descobrir onde eu a
levarei esta noite".

"Ficara maluco quando te contar o que fiz...".



As pessoas se sentem mais motivadas a agir quando
as suas emogoes sdo engatilhadas, especialmente se sdo
fortes emocoes.

Este padrdao ¢ ideal para desencadear dessas
emocoes.






A promessa de trés passos

Ao escrever uma carta de vendas geralmente crio uma
"promessa de trés passos". Entdo eu vou mostrar a que
vocé€ como normalmente eu fago em apenas um paragrafo:

<Promessa e os beneficios> + <Promessa negativa
(0 que quer evitar) > + <Uma metafora (este produto
sera como... para voce) >

Aqui esta um exemplo:

"Quando vocé comprar este livro, vocé terd a sua
disposi¢do os padroes da linguagem que as pessoas de
sucesso usam para vender o que quiserem, desde
assinaturas até iates de luxo. Vocé€ nunca vai desperdicar
oportunidades para vender o seu produto e servigos.

Serd como ter um especialista de persuasdo a sua
disposi¢ao".

E ao final, claro, vocé deve indicar qual ¢ a sua oferta
e o que ele deve fazer (uma chamada para acdo).
Utilizando esta técnica vocé€ vai deixar o seu produto na
mente de seus clientes potenciais, especialmente se nao o
comprarem imediatamente.






Usar representacoes internas para
orientar a direcao dos pensamentos

As representacdes internas podem forgar a diregdo
dos pensamentos de uma pessoa para o que vocé esta
dizendo. Normalmente, isso acontece o tempo todo. Mas
agora vocé€ saberd o que acontece quando vocé falar com
outra pessoa. Provavelmente nunca terd uma conversa
normal outra vez.

O verdadeiro poder vem quando vocé combina essa
ideia com perguntas de pressuposicao.

Vocé pode imaginar como sera quando definir a
direcao e o fluxo dos pensamentos de uma pessoa com
apenas uma pergunta?

A chave para a persuasio inconsciente... Dizer o que
VOCE pensa

Neste capitulo, veremos como guiar a imaginagao.
Primeiro vamos ver algumas ideias do que acontece na
cabeca de alguém, quando falamos com ele.

Sua mente inconsciente tem que fazer uma
representacao interna de qualquer coisa que falamos para
que a frase faca sentido. Por exemplo, se eu digo "Pedro
viu a montanha atrds da casa", vocé tera que fazer uma



representacao interna de Pedro, uma montanha e uma casa.
Se eu disse "Pedro ndo v€ a montanha atrds da casa
porque Pedro a montanha e¢ a casa ndo existem",
continuara a fazer a mesma representacao interna.

Portanto, para fazer sentido o que digo, vocé sempre
tem que fazer uma representagcdo interna do mesmo.

Vejamos uma representagao um pouco mais complexa.
Observe a diferenca entre as duas frases:

1. "E dificil entender este conceito".
2. "A compreensao deste conceito nao ¢ facil".

Ambos t€m o mesmo significado 16gico, mas tem um
conjunto diferente de representacdes. Esta ¢ a ideia
fundamental de muitos dos padrdes que vimos até agora.

Agora podemos levar este conceito e fazer uso dele
para guiar a imaginacao.

Quando usar palavras como "imagine", "considere",
"suponha" ou frases tais como "e se...", "que tal se...",
"pense sobre...", eu estou dando um comando ou instrugao
direta para usar a sua imaginagao na direcao que eu quero
que pense.

Percebe quao furtiva esta técnica ¢? SO dizendo as
coisas certas posso direcionar suas representagoes
internas sem que vocé tenha qualquer escolha, a menos



que se negue a me ouvir. Considere o poder de influéncia
que tera sobre as pessoas € como pode conseguir que
facam mais por vocé. Ou vocé poderia pensar sobre como
atrair novos clientes ou parceiros.

No préximo capitulo tornaremos este conceito muito
mais poderoso. Nos vamos falar como usar perguntas para
guiar a imaginagao € como podemos usar perguntas para
criar uma forte resposta emocional.

Alterar o estado emocional, usando perguntas

Espero que vocé esteja pronto para o capitulo mais
importante de todos. Imagine como seria se pudesse
mudar a direcdo do pensamento de qualquer pessoa
simplesmente fazendo uma pergunta?

Principio chave para a persuasdo hipnotica: Pedir
as pessoas para pensar sobre o que vocé quer que
pensem.

Por que vocé quer alterar o estado emocional de uma
pessoa?

Todas as crencas, pensamentos ¢ decisdes sdo
emocionais. As vezes este contetdo emocional é grande,
as vezes pequeno € nao necessariamente temos
conhecimento de sua existéncia. Se vocé pode mudar a
emog¢do, vocé pode entdo mudar a crenga, o pensamento,



ou ideia.

Até mesmo as decisdes que tomou enquanto estava
feliz, triste ou com raiva, seriam diferentes se vocé
estivesse em outro estado de animo. J4 reparou como suas
crengas sobre si mesmo € sobre o mundo que o rodeia
mudam, dependendo do estado de animo em que vocé se
encontra?

Mudanca de indice referencial

Um lembrete rapido da ultima chave que aprendemos.
Quando fala com outras pessoas, elas formam uma
representacdo interna do que vocé estd dizendo. As
pessoas tém que fazer isso para que a frase faca sentido.

Se eu digo "Nao se anime com essa ideia", vocé
precisa fazer uma representagdo interna de emog¢do para
que a frase faca sentido. Agora, tudo o que tenho que fazer
¢ com que experimente um pouco mais.

Vocé poderia fazer uma frase como esta:

"Quando realmente tenho uma boa ideia comego a
sentir uma sensa¢dao de formigamento em meu estdmago
que comec¢a a subir para o meu peito, a medida que
comego a pensar em tudo o que eu posso fazer com o novo
conceito. E desta forma que vocé sabe que tem uma boa
ideia..."



Vocé vai notar que nesta frase eu dei instrugdes sobre
como vocé se sente quando vocé€ tem uma boa ideia. Vai
notar também que eu comecei a falar sobre mim, ¢ eu
acabei falando sobre vocé. No jargdo da PNL, isto ¢
conhecido como mudanca de indice referencial.

As pessoas raramente percebem isso e muitas usam
naturalmente em suas conversas. E uma forma brilhante de
comecar uma conversa falando sobre vocé e acabar
falando sobre a pessoa sem que ninguém perceba.

As perguntas sio as respostas

Se eu digo "Agora tenho uma curiosidade", tera que
formar uma representacao interna, no entanto nao tem com
o que ligd-la. Se eu digo "quando estou curioso, tenho um
zumbido na cabeg¢a e me sinto atraido pelo assunto como
se fosse um ima que nao posso resistir até¢ aprender mais"
Estou dando instrucdes sobre como € sentir curiosidade.
Neste caso, estamos mais perto do que no primeiro
exemplo, mas para vocé ainda estd desconexo.

Se vocé perguntar a ele "como sabe quando estd muito
curioso?" Vocé tem que ir ao seu interior para encontrar as
respostas ¢ descobrir o seu processo de curiosidade.

Se eu digo "quando estou curioso, tenho um zumbido na
cabec¢a e me sinto atraido pelo assunto como se fosse um



ima que ndo posso resistir até aprender mais" Estou dando
instrucoes sobre como ¢ sentir curiosidade. Como vocé
sabe quando se esta imensamente curioso?" Para
responder a esta pergunta que vocé tem que tentar as duas
frases e comparar os resultados. Agora estou fazendo o
acesso aos seus sentimentos.

Agora vocé tem 4 maneiras de acessar os sentimentos
de uma pessoa, do mais fraco ao mais forte:

1. Dar as representacdes internas. "Voc€ pode achar
1sso interessante".

2. Dar um processo para sentimentos. "Quando eu
estou interessado ¢ porque de repente vejo todas as
possibilidades e voc€ pode imaginar todas as novas
maneiras de pensar e de sentir".

3. Fazer perguntas. "Como sabe quando estd
interessado em um assunto?".

4. Uma combinagao dos trés. "Nao sei vocé vai achar
interessante este assunto. Certamente quando eu descobri
pela primeira vez estes conceitos, comecel a pensar em
muitas aplicagdes e meu interesse se transformou em
euforia a medida que avango por todos as aplicagdes, foi
como se a temperatura no meu peito aumentasse enquanto
mais ¢ mais ideias me ocorriam. Como vocé sabe quando
seu interesse evolui para excitacao?"



Se envolva emocionalmente

As pessoas compram por emoc¢dao, mas se auto
convencem com razao e logica. H4 um padrao em PNL
que evoca o estado emocional que vocé€ quer e pressupoe
que seu cliente vai fazer o que vocé quiser. E muito
simples de usar:

Pense em quanta (emo¢ao positiva) vai sentir
quando finalmente (o0 que vocé quer que faca, pense ou
sinta).

Alguns exemplos:

"Pense na felicidade que vocé vai sentir quando vocé
finalmente tiver um belo jardim".

"Pense no alivio que sentira quando vocé finalmente
deixar nosso consultério". (Caso seja um dentista).

"Pense em quanta tranquilidade a sua familia tera
quando finalmente se mudarem para esta casa".

Vocé deve pensar no tipo de emocao que vocé gostaria
de fazer o seu cliente sentir, fazer uma lista e depois
pensar em como pode alcancar os seus resultados fazendo
com que ele faca o que vocé quer. Colocar a palavra
"finalmente" ¢ especialmente Util quando o resultado pode
ser dificil (como perder peso ou parar de fumar), e seus
clientes ja tenham experimentado muitas coisas até



encontrarem o seu produto.

Vocé pode alterar esse padrdo para adicionar uma
emocao positiva e uma terceira pessoa (ou grupo). Por
exemplo:

"Pense na inveja que seus vizinhos vao sentir quando
eles o virem dirigindo este carro".

Eu pessoalmente uso este padrdao no final de minhas
cartas de vendas, antes de encaminhar para a compra do
produto.

Faca com que as pessoas usem a imaginacio para
conseguir 0 que vocé quer

Se vocé esta tentando influenciar as pessoas, ¢ uma
boa ideia conhecer seus sistemas de representacdo
preferidos. Por exemplo, muisicos e mecanicos
automotivos tendem a ser mais aditivos. Os quiropraticos
sdo mais cinestésicos. Mas o que acontece quando nao
conhecemos o0s seus sistemas de representacao
preferidos?

Felizmente temos uma palavra que podemos usar em
muitas situacdes em que tentamos persuadir alguém. E
provavelmente j4 a viu inimeras vezes em anuincios
publicitarios bem-sucedidos. A palavra ¢ "imagine".



Quando voc€ usar "imagine" como um imperativo
(comando ou instru¢do) ¢ muito provavel que envolva
toda a experiéncia interior da pessoa.

- Imagine como sera...

- Imagine por um momento, como serd daqui a um
meés...

- Agora imagine...

- Imagine o que vocé faria se...

- Somente imagine como se sentiria...

- O que acontece quando vocé€ imagina...?

No final deste quadro deve indicar o beneficio do que
vocé quer que faca. Também pode indicar as
consequéncias de ndo fazer o que vocé quer que faca.
Mas, em geral, ¢ mais eficaz ter o foco de um ponto de
vista positivo.

Por exemplo:

- "Imagine como vai ser depois que voc€ dominar
esses padroes de linguagem".

- "Imagine por um momento, como sera no outro més
quando puder persuadir alguém com esses padroes".

-"Imagine como voc€ vai se sentir depois de



experimentar o poder desses padroes de linguagem".

Esses padroes sdo muito eficazes se usadas em
conversas (uma técnica conhecida como covert hypnosis).
E desta forma que se implementa sugestdes e provoca
emocoes.









Capitulo 3: Reunindo tudo

A verdade sobre todos esses padroes € que ndo existe
um padrdo Unico que automaticamente lhe dé os resultados
que deseja. O que faz com que funcione ¢ ter um processo
e uma sequéncia de padrdes que guie as pessoas para 0s
resultados desejados.

Neste capitulo reuniremos todas as pecas para que
vocé possa unir sequéncias de padroes



"Roteiros'" para acelerar o seu
progresso

Nesta licao, vamos nos concentrar em unir os padroes
em alguns paragrafos e roteiros para que no proximo
capitulo possamos usa-los em negociacdes. A ideia €
treinar seu cérebro para pensar estrategicamente sobre
persuasdao e como influenciar sem ter que se preocupar
com padrdes especificos de linguagem.

Neste ponto, algumas pessoas podem pensar que nao
veem a relevancia dos roteiros e que prefeririam praticar
diretamente durante uma conversa. Se vocé pensa assim,
eu poderia concordar com vocé, € a questdo nao ¢
memorizar roteiros, mas aprender como funciona a
linguagem persuasiva, construir uma biblioteca de frases
uteis em sua mente e aplica-las em um contexto real. Ao
usar essa abordagem rapidamente aprenderd a integrar os
padrdes, eles se tornardo uma parte natural de sua
linguagem e vocé também vai comecar a pensar
estrategicamente para aplicar sequéncias de padroes.



Exemplo de uma abordagem
estratégica

Eu quero comegar a pensar sobre a sequéncia de
representagoes internas que levard o seu "syjeito" (eu uso
o termo "suyjeito" ou "cliente" indistintamente para me
referir a pessoa que vocé deseja persuadir).

Digamos que vocé estd escrevendo um discurso de
vendas para um curso de desenvolvimento pessoal. Se
bombardear o seu cliente com uma enorme quantidade de
beneficios pode ndo ter o efeito desejado. Aqui estd um
possivel roteiro que eu passaria ao cliente:

1. Gerar interesse / antecipacao.
2. Reconhecer suas necessidades.

3. Estabelecer os beneficios de satisfazer essas
necessidades, incluindo uma visao do futuro com maiores
beneficios.

4. Entusiasmo para satisfazer essas necessidades.

Por favor, note que este ndo ¢ um processo de vendas
como tal, mas apenas uma maneira de pensar sobre a
jornada emocional que seu cliente fara.

Agora, se adicionarmos um pouco mais de detalhes a
conversa ficaria assim:



1. Um breve relato de uma pessoa que esta recebendo
resultados incriveis (somente o resultado, ndo como
conseguiu), terminando com uma frase do tipo "E vocé o
que gostaria de realizar?".

2. Perguntas pressupondo o que o impede de conseguir
isso e as implicagdes de permanecer na mesma situagao.

3. Frases de visdo do futuro relacionadas com as
ferramentas para fazer as coisas de forma diferente, como
iria melhorar as coisas agora e quanto ird melhorar ainda
mais no futuro.

4. Associe todos estes sentimentos ao produto que esta
sendo apresentado.

Desenvolvemos o roteiro um pouco mais, para vocé
ter o exemplo completo:

1. Vocé ja conhece a Andrea?

Ela conseguiu realizar seu sonho de viajar e fazer
documentarios em todo o mundo, e for inclusive
patrocinada pela Pepsi. Na semana passada ela estava no
deserto do Saara. E incrivel como tudo o que ela precisa é
pensar em seus sonhos e entdo realiza-los.

2. Nao seria incrivel se voc€ também pudesse realizar
os seus sonhos? Se pudesse, que sonho vocé realizaria? O
que ¢ importante para voc€ em relagdo a....? [Inserir aqui



suas respostas]. Ndo sei se vocé ja tem pensado nisso,
mas desde jovem tem todos esses planos, sonhos e
ambicoes, € a medida que amadurece, estd no caminho
para obter as coisas que vocé quer. O que impede vocé de
ir atras de seus sonhos? [Neste ponto vocé deve aumentar
os sentimentos negativos, como chegar ao fim da vida com
ambi¢Oes ndo cumpridas, imaginar o ultimo minuto de
vida e pensar em todas as coisas que poderiam ter feito,
etc. Faca 1sto com cuidado e ndo aprofunde muito, todos
preferem pensamentos felizes].

3. O que Andrea fez foi apenas uma pequena mudanga
em seu pensamento. Ele comegou a fazer as coisas que
sempre quis, mas que nao sabiam como fazer. Incrivel
como ela conseguiu deixar todos os seus medos e erros no
passado. Vocé€ também pode alterar as suas crengas,
aumentar a sua autoconfianga e se motivar para fazer as
coisas que vocé quer. [Observe a mudanca de "Andrea"
para "vocé". Aqui parece 6bvio, mas seu cliente ndo vai
notar]. Como vocé se sentiria se pudesse deixar o seu
passado e abracar o futuro de tal forma que fizesse as
coisas que sempre quis?

[ Enfatize 1sso o tanto que vocé quiser.

Provavelmente a melhor maneira ¢ fazer perguntas...
Como se sentiria? O que seria?



O que diria? etc.].

4. A questdo ndo ¢ sobre Andrea alcancar estes
resultados, mas que vocé€ também pode aprender a fazer o
mesmo. Vocé gostaria de mostrar a seu cliente o curso em
que Andrea aprendeu a mudar a sua mentalidade de tal
forma que conseguiu tudo isso?

Vocé ja deve ter notado que isso ndo € um roteiro de
vendas. E apenas uma viagem emocional para seu cliente
¢ algumas ideias sobre como usar a linguagem.

Vocé pode fazer este roteiro muito mais avancado, se
vocé pensar nas objecoes que poderiam surgir, € se voce
ja conhece o seu cliente, voc€ pode integrar sua linguagem
e interesses.

Ficamos por aqui neste capitulo para que vocé tenha a
oportunidade de pensar sobre o processo € o colocar em
pratica. Lembre-se que o objetivo aqui € pensar em
termos de sequéncias de representacOes internas € em
como a linguagem persuasiva se encaixa em tudo isso.









Capitulo 4: Avancar de
monologos para conversas
persuasivas




Agora veremos 0s roteiros que revisamos € vamos
converté-los em dialogos. A participagdo ativa da outra
parte ¢ a chave. Frequentemente voc€ vai aplicar apenas
uma semente de um pensamento na mente da outra pessoa
e ¢ tudo que vocé precisa para que ele faca o que quiser.

Mas em geral a persuasao ndo ¢ um monologo, e sim
um processo de duas vias que envolve ambas as partes, e
agora aprenderemos como criar um didlogo. Primeiro,
vamos rever algumas ideias que ja mencionamos, mas que
vale a pena rever.



Técnica de PNL: Posicoes perceptivas

Quando eu planejo com antecedéncia um encontro
persuasivo, a primeira coisa que faco € um exercicio de
posicoes perceptivas. Me imagino sendo meu cliente, seja
um grupo de pessoas, um individuo ou uma organizagao.
Obviamente, quanto mais eu os conhe¢o, mais facil e
preciso serd, mas eu faco este passo mesmo que eu nao
tenha sequer uma pista da pessoa envolvida. Desta forma,
minha mente inconsciente tenta pensar como 0s outros.

Estou procurando entender suas crengas, valores,
problemas e beneficios no contexto do que eu quero que
eles fagam. Tudo isso ¢ muito util em um contexto de
persuasdo. Basicamente eu construo o rapport antes
mesmo de os conhecer.



Linguagem de PNL: Apresentacao do
padrao

Mencionei isso antes € acho que ¢ importante repetir.
A maioria das pessoas fala muito rapido ou muito alto
para que as técnicas de persuasdo realmente funcionem. E
essencial ter a flexibilidade para reduzir ou aumentar a
velocidade e o volume. Estas coisas se aprendem.

Tenha como regra comecar devagar e depois ir
acelerando, isso passarda a impressdo de que esta
ganhando energia ou emog¢ao. Comece rapido e diminuir a
velocidade pode ser um indutor do transe muito bom.



Conversas persuasivas

Até agora, nOs apenas analisamos roteiros e
monologos. No entanto, nos didlogos, a outra pessoa deve
ter a oportunidade de falar, e vocé precisa ser capaz de se
conectar com o que ela diz. Neste momento vocé ja deve
ser capaz de pensar em outro nivel e comecar a notar as
sequéncias de representacdes internas, a jornada
emocional e buscar resultados especificos.

Vou comecar com um processo geral para uma um
didlogo. Se vocé estd em uma situacao de persuasdo, vocé
deve gerenciar a conversa € um bom processo seria:

1. informar: fazer uma sentenca.
2. Convidar: pedir uma resposta.
3. Conhecimentos:

Se assegure de que a outra parte saiba que vocé esta
ouvindo.

Por exemplo:

- Informe: "John sempre faz boas festas".
- Convide: "Como vocé o conheceu?".

- Conhecimento: "No trabalho".

- Informe: "John me disse que ¢ um excelente lugar



para trabalhar".
- Convide: "Que vocé faz aqui?".

onhecimento/informe/convide: rabalho
Conh to/1nf¢ / d "Trabalh
interessante, como vocé o conseguiu?".

E siga desta forma. Este ¢ um didlogo comum, e vocé
pode estar pensando por que eu o estou separando. A
resposta € que eu preciso separar as partes, para que
possamos ajustar varios roteiros, enquanto  nos
preocupamos em manter o fluxo.

Vamos rever a conversa, mas desta vez adicionando
algumas mudangas de estados e padrdes.






Roteiro de dialogo usando PNL (O
inicio)
"Sempre fico feliz quando John me convida para uma

de suas festas, porque eu sei que voc€ conhecera pessoas
interessantes'.

Isso ¢ pouco evidente, mas observe a mudanca de
"me" para "vocé". Vamos ver mais alguns exemplos de
comandos incorporados que eu normalmente uso. Eu vou
destaca-los, para que vocé possa observar.

- Informe: "Como vocé conheceu o John?".

-Conhecimento: "Pelo que me contaram, deve ser um
otimo lugar para trabalhar".

- Informe: "Parece ser um lugar com muitas pessoas
legais.

Eu gosto dos lugares onde vocé pode se entusiasmar e
se apaixonar com o que faz".

- Convide: "Vocé faz o que realmente ama?".

-Conhecimento: "Nao tinha percebido como isso pode
ser agradavel".

- Informe: "Eu li em algum lugar que a paixdo, assim
como qualquer outro estado emocional, leva tempo para



alcancar sua maxima expressao". Comigo esse processo ¢
lento. Quando vejo algo pela primeira vez que eu acho

que vou gostar, come¢o a pensar no que tem de
interessante eu comeco a ter uma sensacao no meu
estdmago que se torna cada vez mais intensa, até que vocé

acaba agindo por impulso”.

E muito simples. Tudo o que vocé tem que fazer ¢
saber em qual elemento da conversa estd e o usar para
construir o préximo bloco.

Agora, vocé precisa praticar o processo € aplicar em
suas conversas. A primeira coisa que eu sugiro ¢ que
comece a deixar tudo fora, e focar no processo.

Use o processo de informar, convidar e conhecimento
apenas para guiar a conversa. Observe em como isto
acontece naturalmente. Em poucos dias vocé€ estara
familiarizado, vai comegar a adicionar alguns padrdes e
vocé vail notar as reagdes que val conseguir.

Exclua todas as expectativas e apenas observe o que
acontece. A ideia ¢ que vocé jogue e pratique. A medida
que vocé for construindo sua biblioteca de padroes e
frases, automaticamente comegard a guiar as conversas na
direcdo que vocé quiser.









Capitulo 5: Abordagem
estrategica de persuasio em
vendas




Agora veremos uma versdo do meu processo de
vendas, com explicagdes de alguns elementos da PNL.
Espero que ao ler isso, voc€ possa criar suas proprias
ideias e compreender como os elementos da PNL podem
ser integrados a este processo.



Antes de se reunir com o cliente

- Se certifique de ter a mentalidade correta.

- Use as posicOes perceptivas para entrar na
mentalidade do cliente e entender como ele pensa. Eu
conhe¢o o meu produto da perspectiva do cliente? Por
exemplo:

Quais os problemas que tem ou que precisar resolver?
Quais os resultados que vocé pode esperar?

Como articular esses beneficios para que se tornem
significativos para o cliente?



Abertura da reuniao

- Construir a confianca, rapport e estabelecer a cena.
- Esclarecer os resultados para esta reunido.

- Entregar um gancho ou incentivo para que o
comprador queira se envolver no processo.

- Usar a antecipacdo, definir as expectativas,
estabelecer a base para qualquer elemento de persuasao
que estou pensando em usar.



Analise de necessidades

Fazer perguntas para encontrar as necessidades do
cliente e entender como o mundo € representado.
Obviamente as questdes se baseiam no contexto em que
voc€ se encontre, mas veremos algumas perguntas que
faco no contexto da venda de cursos de desenvolvimento
pessoal:

- O que voce se vé fazendo daqui ha 5 anos?
- O quanto vocé acredita nisto?

- Que habilidades, capacidades e mentalidade vocé
deveria ter para que se torne mais facil de alcangar?

- O que acontecerd se voc€ ndo experimentar essas
mudangas?

- Quais os beneficios que isso dara a vocé?
- Por ¢ importante que vocé alcance 1ss0?

- Que valor vocé da a estas novas crengas e
mentalidade que lhe permitirdo atingir seus objetivos?

Observe a sequéncia destas questdes e observe
também que sdo  pressuposicoes. Elas  estdo
especificamente nesta ordem para que o cliente avance
desde identificar suas necessidades at¢ as consequéncias
de trabalhar ou ndo com essas necessidades.



Se o cliente ndo tem uma necessidade, ou ndo associa
um valor maior do que o meu prego para a solugdo,
melhor me distanciar € continuar procurando, pois este
ndo sera meu cliente.



Vinculando soluc¢oes as necessidades

Uma vez que o meu cliente esteja ciente de suas
necessidades e reconheca a importancia de satisfazer
essas necessidades, apresento meu curso como uma
solucao.

Ao estudar PNL, isto pode parecer um pouco
complicado, por exemplo, muitos praticantes vao comegar
a falar sobre padrdoes hipndticos, ancorar emogdes
positivas ao seu produto e estados negativos para o
produto do competidor, usar diferentes técnicas de PNL,
etc. Pessoalmente, eu creio que se vocé fizer as perguntas
em uma sequéncia significativa e apresentar as suas
solugdes, também, de maneira significativa, pode manter
as coisas simples e obter os resultados desejados.

Isso ndo o impede de usar padrdes de linguagem e
técnicas nao-verbais da PNL, mas minha experiéncia me
mostrou que, se, faco um bom uso dos fundamentos
basicos, tudo o mais se saira bem. Se eu me equivocar no
basico, nem mesmo as técnicas avancadas de PNL
disponiveis irdo me servir.



Lidar com as objecoes

Normalmente com qualquer produto, servigco ou
negociagdo de vendas, existem detalhes que precisam ser
corrigidos. Portanto, eu sempre espero que meus clientes,
perguntem, questionem e desafiam o meu produto, o
processo ou o valor que eu estou oferecendo.

As pessoas da area de vendas frequentemente tém
problemas neste ponto, porque assumem os desafios como
algo pessoal e como um sinal de que o cliente ndo
comprara.

Provavelmente as obje¢des sO6 chegam quando o
cliente estd interessado no produto. Pense em sua propria
experiéncia.

Geralmente vocé€ ndo perde tempo fazendo perguntas
sobre um produto em que ndo esta interessado.

O segredo para lidar com as objegoes é reconhecer
que sdo sinais de compra e lidar com elas
adequadamente.



Chamar para fechar o negocio

Separei este tema, uma vez que pode ser um pouco
problematico. Muitas pessoas t€ém medo de rejei¢do, ou
simplesmente nd3o acreditam em seu produto. A
consequéncia disso € que eles nunca chegam a fechar um
negocio.

Normalmente, se vocé seguiu o processo descrito
acima, o cliente vai direcionar a situacdo e dizer j& ouvi o
suficiente e s6 quer fazer a compra. No entanto, o normal
¢ que vocé tenha que parar e perguntar ao cliente se ele
esta pronto para comprar agora. Se voc€ ndo esta pronto,
vocé tem que voltar e descobrir o que estd impedindo.

Mesmo as pessoas que estdo dispostas a comprar as
vezes precisam continuar com algumas perguntas antes de
fechar o negocio. Isto ¢ normal e s6 precisam de um
empurrdozinho para tomar a decisao.









Um padrao extra







Padrao extra

Este ¢ um padrao que voc€ pode usar imediatamente
para obter resultados. Trata-se de uma pergunta muito
direta.

O que eu preciso dizer ou fazer para que vocé (x) ?;
Onde (x) € 0 que vocé quer que a outra pessoa faca.

Esta pergunta ¢ na verdade um processo de
pensamento. E permite que vocé€ descubra os critérios que
a pessoa precisa para que faga o que vocé€ quer. Parece
obvio, mas agora vamos discutir como fazer este padrao
mais poderoso.

E se eu nao gostar da resposta?
Por exemplo, em uma conversa para um encontro:
- O que preciso fazer para que tenhamos um encontro?

- Nao teremos um encontro porque vocé nao me atrai
fisicamente.

- Eu concordo que eu nao sou fisicamente atraente, as
a questdo nao ¢ minha aparéncia, mas o quanto vamos
divertir se tivermos um encontro.

Em um didlogo de vendas:

- O que devo dizer para que vocé decida comprar o



produto hoje?
- Vocé teria que me dizer que eu posso levar de graca.

- A questdo ndo ¢ o custo do produto, mas quanto
custara a vocé nao ter o produto.

O que vocé precisa que eu faca para que perceba
quanto dinheiro esta perdendo por ndao adquirir o produto?









=






Despedida

Chegamos ao fim, e espero que vocé tenha alcangado
o conhecimento que esperava ¢ ainda mais do que isso.
Estou ciente de que ha muito mais para escrever. NOs ndo
falamos sobre o uso de metaforas, instalar processos de
pensamento, etc., mas eu faco isso em meus outros livros.

A melhor forma de fazer com que tudo isso funcione ¢
sair e pratica. Deixe o medo, as dividas e as expectativas,
somente saia ¢ se divirta usando padrdes. Quanto mais
rdpido vocé relaxar vai comegar a obter melhores
resultados. Quando vocé praticar procure manter as coisas
simples, use frases o mais curtas possivel. Um erro
comum que eu vejo ¢ o uso de frases excessivamente
longas. Este € um erro, especialmente na persuasao
escrita. Enquanto mais longas forem as frases, mais dificil
de serem lidas e mais provavel que sejam ignoradas.

Neste momento vocé tem muito poder na sua cabeca e
vocé pode converter isso em uma arma formidavel. Por
favor, use esta energia de forma ética. Obrigado por
comprar ¢ ler este livro. Vejo claramente vocé ¢ uma
pessoa inteligente e isso me agrada. Nao sei se ja
comegou a notar como ¢ grandioso ser dono deste poder.

Eu lhe desejo muito sucesso.
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Capitulo 1: Introducao







Como usar este livro

O livro que vocé tem suas maos ¢ um compéndio com
as melhores técnicas de Programacdo Neurolinguistica
que eu tenho utilizado, com sucesso, durante toda a minha
vida. Ele inicia com padrdes e técnicas fundamentais da
PNL, que servirdo para expandir o seu conhecimento e
para gerar seguranga. Esses padroes, podem ser
facilmente aplicados, em si mesmo ou provados com
outras pessoas. O livro também inclui padrdoes mais
estruturados que requerem a participacao de duas ou mais
pessoas. No inicio de cada padrdo serdo indicados os
requisitos e, também, uma pequena introdugdo que explica
0 seu proposito.



Como trabalhar com os padroes da
PNL

Vocé ndo pode, e francamente ndo precisa, armazenar
todos os padrdes e técnicas deste livro. Ao escolher um
padrao para trabalhar, siga os passos com cuidado e
certifique-se de compreender o processo. Existe
sabedoria por detrds de cada procedimento em PNL e uma
logica para a forma como os passos estdo organizados.

Tente descobrir e compreender essa logica. Este ¢ um
livro de referéncia, e por causa desta natureza, eu nao
falarei aqui da teoria da PNL. Mas vocé pode estudar
meus outros livros. A melhor maneira de compreender o
"porqué" dos padrdes ¢ lendo cada um dos passos e se
imaginar repetindo cada um deles em voz alta para outra
pessoa ou para um cliente, € se mantenha em sua propria
imaginacdo, como observador. Essa ¢ a posicao
perceptiva em que voc€ deve estar para aprender como
funciona um padrao.




Trabalhar sem conteudo

Um segredo que vai funcionar muito bem, como
praticante de PNL, ¢ evitar trabalhar com conteudo, tanto
quanto possivel. Como praticante de PNL, o seu trabalho
ndo ¢ fornecer ao seu cliente uma oportunidade de expor
os seus problemas e misérias. Isso fica bem para amigos,
mas ndo, para uma sessao de PNL.

Na verdade, uma sessao de PNL ¢ muito mais
produtiva quando vocé evita que seu cliente exponha as
emoc¢Oes negativas. Isso ajuda seu cliente a se concentrar
no processo. A melhor estrutura para os procedimentos de
PNL ¢ quando eles estdo livres de conteudo. Isso significa
nao dar detalhes do que aconteceu a menos que seja
necessario. A maioria dos padroes e métodos encontrados
aqui sdo livres contetido.



Uma breve Historia da PNL

A PNL ¢ dificil de definir, porque assume diferentes
formas, dependendo de como vocé se expde a ela. Vamos
rever brevemente, a historia da PNL, para situar as
principais ideias no contexto. Embora sejam diversas as
definigdes para a PNL, a defini¢gdo que eu acho que esta
acima da média é:

"A PNL ou Programagdo Neurolinguistica é uma
metodologia para a produ¢do de exceléncia e baseia-se
no estudo empirico e na modelagem humana, com o
objetivo de criar competéncias transferiveis”.

Para a maioria das pessoas, seu primeiro contato com
a PNL tem sido na area de vendas, da manipulacao ou da
seducdo, mas, na verdade, a PNL iniciou como um sistema
terapéutico para resolver conflitos pessoais, como fobias.
A PNL ¢ mais do que uma metodologia cientifica.

Pelo fato de a PNL comecar com uma perspectiva
psicoldgica, a linguagem ¢ um elemento-chave por causa
de seu efeito sobre a consciéncia e os padroes de
comportamento.

Na década de 70, Richard Bandler, na época,
estudante de psicologia, € John Grinder, professor de
linguistica, iniciaram no campo da programacao



neurolinguistica ou PNL. Seus primeiros esforcos foram
no sentido de avaliar as habilidades de terapeutas
famosos. Eles tentaram identificar os comportamentos
internos e externos que fizeram esses terapeutas serem tao
eficazes. Eles finalmente descobriram, criando um modelo
com base nos estudos desses terapeutas, um processo que
chamaram de "modelagem". Bandler era especialmente
habilidoso em observar as sutilezas do comportamento
desses terapeutas, especialmente a sua linguagem
corporal.

Grinder analisou como os padrdes de linguagem
afetam o comportamento e o pensamento dos seus clientes.
Ele uniu esses dois aspectos das for¢as de observagao
para criar modelos funcionais € que o permitiram ensinar
a outros, como alcancar resultados semelhantes ao dos
terapeutas que ele usou como modelo.

Posteriormente, definiram os processos de distor¢ao,
omissdo ¢ generalizagdo. Estes sdo processos pelos quais
nosso cérebro tenta ser mais eficiente, mas Bandler e
Grinder perceberam que tinham consequéncias
interpessoais € psicoldgicas muito negativas.

Mais tarde, Bandler ¢ Grinder comecaram a escrever
sobre suas descobertas e ensinar em um curso de
psicologia (University of Santa Cruz). Isso pode parecer
estranho, uma vez que nenhum deles era terapeuta



licenciado e suas técnicas eram pouco conhecidas. Na
verdade, a universidade interrompeu o curso devido aos
experimentos, ndo autorizados, feitos em estudantes. No
entanto, eles continuaram a realizar seminarios fora do
campus universitario € a treinar pessoas  que,
posteriormente, se tonaram pilares da PNL, como Robert
Dilts, Judith DelLozier, Leslie Cameron, David Gordon e
Steve Gilligan.

O valor da PNL estad muito em evidéncia atualmente, e
Bandler lutou para ter os direitos dessas técnicas em
nome, entrando com processos contra Grinder e outros.
Mas ele perdeu as batalhas legais. Bandler e Grinder se
separaram, tomando diferentes direcdes, € criaram novos
nomes para suas abordagens.






Capitulo 2: Técnicas, padroes e
estratégias de PNL







Resultados bem definidos

"A principal razio porque muitas pessoas nao
conseguem alcancar suas metas ¢ porque elas ndo as
definem, ou niao as consideram seriamente, como
possiveis ou alcangaveis. Os vencedores sempre podem
dizer o que estdo fazendo e o que planejam fazer ao longo
do caminho" Denis Waitley.

Anthony Robbins, em seu livro "Desperte seu Gigante
Interior", diz: "Toda fixacdo de objetivo deve ser
seguida, imediatamente, pelo desenvolvimento de um
plano, e por uma ag¢do maci¢a e sistemdtica para sua
realizagdo. Vocé ja possui o poder para agir. Se ndo tem
sido capaz de aciona-lo, ¢ apenas porque ndo fixou
objetivos que o inspirassem".

Passo 1: Crie um resultado positivo e especifico

Defina seu resultado em termos positivos e
especificos. Aproveite o tempo para definir exatamente o
que voc€ quer. Evite objetivos como "ndo quero ser
pobre." Um resultado em termos negativos faz com que
seu subconsciente pense e torne real o que vocé esta
resistindo. Se vocé removesse um problema e substituisse
por algo de positivo, como seria? Descreva. Inclua todos
os seus sentidos.



Passo 2: Defina o seu resultado em termos de
habilidade, e nao na falta dela

Considere o resultado "quero que todos me apoiem".
Este ndo ¢ um resultado bem definido. Na verdade, pensar
desta maneira, so evita que vocé faca algum progresso. E
fato que alguns resultados requerem apoio de pessoas
adicionais, mas este resultado tdo vago, ndo diz nada
sobre o que voce precisa fazer para conseguir e, tampouco
dizem exatamente o que significa "apoio". Considere esta
alternativa:

"Até o final de semana terei criado e utilizado uma
abordagem que produz uma resposta positiva nas
pessoas sobre este tema. Continuarei melhorando até
gerar tais respostas".

Note que o resultado esta baseado em suas acoes. Ele
também deve estar dentro do ambito das suas
competéncias e responsabilidade. Pergunte-se:

O que posso fazer para que isso aconteca?

Que agdes posso tomar para aumentar minhas chances
essa semana?

Passo 3: Contexto

O significado ¢ definido pelo contexto. Descreva seus
resultados no contexto do ambiente no qual ele reside.



Isso fara com que seu resultado seja mais especifico e
motivador. Um resultado bem formado relacionado com o
contexto seria: "Eu quero ganhar $§ 25.000 USD nos
proximos 12 meses - com inicio em 1 de julho - vendendo
meus servicos de web design para as empresas locais."
Adicione lugares, enderecos, geografia, pessoas,
orcamentos, cronogramas, etc. Criar seu resultado de
forma especifica e relacionado a um contexto, o torna real
para o seu cérebro.

Passo 4: Modalidades sensoriais

Descreva o seu resultado de forma clara, usando seus
cinco sentidos. Novamente, quando adiciona os seus
sentidos, vocé faz com que seu resultado seja mais
especifico e motivador. Se vocé€ ja usou palavras como
amor, apreco ou paixao, inclua os sentidos que dao forma
a estas emocdes. Do ponto de vista sensorial, o que faz
vocé se sentir mais apreciado?

Passo 5: Objetivos

Divida seu resultado em objetivos gerencidveis e vocé
val se sentir mais motivado e vai realizar uma melhor
gestdo na resolucdo de problemas. Certifique-se de definir
os objetivos em termos alcancaveis. Pequenos passos sao
mais atingiveis. Isso adiciona motivagdo ao nivel
subconsciente. Em PNL, isto ¢ chamado de fragmentacao



para baixo.

Como vocé se sente ao pensar em escrever um livro
inteiro? Imagine como se sente pensando em escrever
duas paginas por dia, para completar um livro de 240
paginas?

Passo 6: Apoio

Quais os recursos que vocé precisa para alcangar seu
objetivo? Faca uma lista dos recursos que vocé vai
precisar.

Por exemplo, digamos que um recurso importante para
alcangar o seu objetivo ¢ ter os membros de sua equipe €
o recurso para convencé-los ¢ um discurso persuasivo.
Este resultado seria:

"Até o final da semana eu vou ter uma lista completa
de pessoas que sdo candidatos adequados para a minha
equipe neste projeto. No final da proéxima semana, eu terei
criado uma abordagem persuasiva para contatar e
chamarei, pelo menos, vinte deles. Continuarei até ter,
pelo menos, cinco compromissos'.

Mais uma vez, seja especifico:
- Quem sdo as pessoas que podem ajudar voce?

- Quais sao os seus nomes?



- Quais sdo as suas profissoes?

- Exatamente o que vocé vai perguntar a elas?

- Etc.

Passo 7: Ecologia (estudo das consequéncias)
- O que poderia interferir em seu objetivo?

- Existem valores, objetivos, pessoas ou leis que
podem complicar?

- Quais sdo os obstaculos internos que poderiam
interferir em seus objetivos?

Passo 8: Crie seus marcos

Determine como vocé sabera que estd progredindo na
diregdo certa e no ritmo certo. Vocé deve saber quais sao
os sinais de progresso que deve observar ao longo do
caminho. Uma maneira de observar os marcos ¢ coloca-
los em uma linha temporal. Ter marcos muito vagos, ou
nao os ter, ¢ um sinal de alerta.

Marque em seu calendario as datas em que vocé fara a
revisdo de cada passo. Anote exatamente o que voc€ quer
ver em cada revisdo. Mesmo algo pequeno pode ser um
bom marco. Por exemplo, se voc€ quiser ser
financeiramente livre, fazer uma relagdo de suas despesas
¢ uma parte importante de seu plano, por mais trivial que



pareca.
Passo 9: Escreva suas metas

Existem muitos beneficios em escrever as suas metas,
marcos ¢ objetivos. Use papel ou meios digitais para fazé-
lo. Isto ajudard vocé a manter o controle, resolver
problemas e inovar. As vezes vocé pode se deparar com
uma mina de ouro quando os revisa posteriormente.

Passo 10: Monitore

Monitore 0 seu progresso com Seus marcos.
Mantenhas marcos em local visivel para lembrar deles.
Observe que esta técnica, por mais simples que possa
parecer, mant¢ém vocé no caminho certo para atingir os
seus objetivos. Desta forma, vocé também estara ciente de
todos os obstaculos que pode encontrar e decidir qual
padrao da PNL poderd ajudéa-lo. Parte da beleza desta
técnica ¢ que ela permite ter em evidéncia os obstaculos
de forma que vocé possa maneja-los.

Dica extra

Neste mundo moderno, com toda a tecnologia
disponivel, ¢ muito facil se tornar um procrastinador
(alguém que constantemente adia o que tem para fazer).
Meu conselho ¢ ndo lutar com vocé mesmo quando a
questdo € agir para alcangar seus objetivos. Simplesmente
tenha os seus objetivos em mente como uma direcdo e nao,



como uma lista de coisas para fazer.

Deixe que os bons resultados lhe inspirem e, em
seguida, se permita fazer pequenas agdes € comemorar
cada etapa.






Swish

Os créditos, da criagdo desta técnica, pertencem a
Richard Bandler e John Grinder. Escolha um pensamento
ou comportamento padrdo automatico e substitua por um
estado rico em recursos. Use o padrao Swish (troca
rapida) para situagdes como parar de fumar, lidar com a
ira, o medo de falar em puablico, nervosismo,
autoconfianga e autoestima. Este padrao ¢ um dos mais
famosos e aplicados na Programacao Neurolinguistica.

Passo 1: Reconheca a reacao automatica

Reconhega pensamentos, sentimentos ou imagens que
ocorrem quando vocé€ pensa sobre a situagdo. Selecione
uma substitui¢ao de imagem, algo inspirador, que o ajude
a criar um estado positivo. Imagine-se em uma imagem
dissociada (do ponto de vista de uma terceira pessoa,
como se estivesse assistindo a um filme). Agora, melhore
a qualidade da imagem, mude as submodalidades da cena
até se tornar, tdo convincente, quanto possivel.

Passo 2: Determine o que desencadeia a imagem
negativa

Descubra o que faz a sua mente produzir a imagem ou
o comportamento negativo. Pergunte a si mesmo o que
acontece pouco antes de iniciar o estado negativo? Agora



procure ver a cena associada (vista atraves seus proprios
olhos) do que esta acontecendo, bem antes do inicio do
estado negativo. Lembre-se de pensar em termos de
submodalidades para ter um sentido detalhado da cena.

Passo 3: Coloque a substituicao

Coloque a imagem de substituicdo em um dos cantos
da imagem negativa. Imagine a imagem em tamanho
pequeno, como uma tela fixa no canto inferior da imagem
negativa.

Passo 4: Troque (Swish) ambas as imagens

Agora troque (swish) ambas as imagens visualizando
uma animag¢ao onde a imagem negativa torna-se menor e
desaparece enquanto a imagem positiva se aproxima e se
torna cada vez maior até cobrir, completamente, a imagem
negativa. No inicio, provavelmente, vai ser devagar, mas
a medida que vocé repete o processo, podera fazer cada
vez mais rapido, até que vocé possa trocar de forma
automatica.

Passo 5: Repita

Limpe sua mente apds cada troca. Isto ¢ muito
importante! Faca isso pensando outra coisa, como o que
voc€ precisa fazer mais tarde. Lembre-se de respirar
normalmente em cada troca.



Realize a troca, de cinco a sete vezes, repetindo os
passos 3 a 5. Voc€ sabera que voc€ conseguiu um bom
resultado quando tiver dificuldade em manter a imagem
negativa.

Passo 6: Experimente

Agora experimente usar um pensamento  ou
comportamento limitador. O ideal ¢ que vocé sinta que
nao ¢ um comportamento automatico. Vocé deve repetir
este processo sempre que sentir que esta voltando ao
padrao anterior.

Dica extra:

Vocé pode wusar a técnica Swish com outras
submodalidades. Por exemplo, vocé pode fazer a trocar
passando de uma imagem colorida para uma imagem em
preto e branco. Voc€ pode mover-se de uma imagem 3D
para uma imagem plana, de um video para uma fotografia,
etc. A chave aqui ¢ explorar e investigar as suas opgoes.






Converter os fracassos em feedback
(retroalimentacio)

Para este padrdo vocé precisa conhecer as posi¢oes
(ou pistas) dos olhos correspondentes a diferentes
sistemas de representagdo sensoriais. Voc€ pode saber
como, em meu livro "Reprograme seu cérebro com PNL"

Passo 1: Identifique a atitude ou crenca
problematica

Escolha uma atitude ou crenga de que faz vocé se
sentir derrotado, sem esperanca ou fracassado. Esta
atitude deve ser associada a dificuldade para adquirir uma
capacidade ou alcangar um objetivo relacionado com essa
capacidade. Por exemplo, dizer que Carlos nio esta
fazendo as vendas que ele gostaria e sente que esta
deixando a desejar. Ele sente que ndo estd se comunicando
de forma eficaz e estd muito decepcionado. Neste
exemplo, a capacidade seria uma comunicacao eficaz.

O objetivo que depende dessa capacidade seria
vender mais e a crenca serd algo como "Eu ndo consigo
vender."

Observe a fisiologia e a posi¢ao de seus olhos quando
pensa em sua crenga de fracasso. Use um espelho, um
video ou um amigo para perceber esses detalhes, enquanto



representa essa ideia em sua mente. Observe o que esta
acontecendo internamente durante a representacdo mental
da crenca. O que ele vocé vé e sente?

Passo 2: Classifique a crenca problema segundo os
sistemas de representacido, de acordo com o
movimento de seus olhos

Use sua imaginagdo para tomar cada uma dessas
representagdes sensoriais € coloca-las na posi¢ao ocular
correspondente (se ¢ que ja nao estd ali). Olhe
(movimento fisico e consciente de seus olhos) para a
dire¢do correspondente, enquanto coloca a representacao
nesse ponto.

Para algumas pessoas, a sensacdo cinestésica de falha
ou fracasso ¢ tdo forte que eles colocam o seu didlogo
interior e seus outros sistemas de representacao
direcionando seus olhos para baixo. O proposito de
colocar todos os sistemas de representagdo na respectiva
posi¢do do olho ¢ atingir um estado mais moldavel.

Passo 3: Crie imagens de sua capacidade desejada
e seu objetivo, e coloque-o0s em seu espaco visual

Pense em sua capacidade frustrada ¢ em seu objetivo
nao alcancado. Crie uma imagem clara desta capacidade
colocada em agao com resultados positivos. Use imagens
positivas. Imagine uma tela mental e posicione esta



imagem acima e a direita. Sinta seus olhos se moverem
para a direita

Passo 4: Faca distincido entre as representacoes da
imagem "capaz" e lembrancas de falha ou fracasso

A medida que vocé se concentra na capacidade
desejada, sinta o sentimento principal associado a ela.
Identifique a intengdo positiva por tras deste sentimento.
Faca o mesmo com o seu auto didlogo relacionado com
esta capacidade. Observe como esse auto dialogo inclui
diferentes representagdes de sua crenga de fracasso.
Sentimentos e didlogos internos sdo representados de
formas diferentes.

Passo 5: Associe os elementos relacionados ao
fracasso (sentimentos, memdrias e dialogo interno)
com os elementos positivos

Construa uma perspectiva global da situagdo
misturando suas memorias positivas com as memorias
associadas ao problema. Considere todas as informagdes
uteis que possam surgir (adverténcias, aprendizagem, etc.)
das lembrancas da situacdo, mesmo associada ao
sentimento de frustragao.

Considere que este conhecimento ¢ util e pode levar
vocé diretamente para a meta desejada. Modifique ou
adicione elementos ao objetivo desejado com base no que



aprendeu. Descubra e reconheca os passos que voce deve
dar para alcangar a sua meta.

Passo 6: Crie uma ancora para uma experiéncia
positiva de referéncia

Pense em algo positivo que vocé estd muito confiante
de que pode alcancar na vida. Pode ser algo que vocé ja
tenha feito com sucesso anteriormente. Nao precisa que
ser algo substantivo. Chegar a um encontro a tempo pode
ser considerado um sucesso, apesar de ser muito basico.
Defina uma ancora para esta experiéncia de referéncia.

Passo 7: Posicione o estado de referéncia positiva
em relacio ao seu objetivo

Defina a estrutura de recursos do estado desejado para
que coincida com a experiéncia de referéncia. Em outras
palavras, lembre-se das submodalidades de seu estado de
referéncia e modifique, em espago mental, a imagem do
seu estado desejado. As duas imagens devem ter a mesma
énfase mesmas caracteristicas (tamanho, brilho, etc.). Para
ajudar utilize a ancora da experiéncia positiva ao pensar
em seu objetivo desejado.

Passo 8: Experimente

Vocé sabera que esse padrio funcionou se
experimentar:



- Novas ideias para alcangar seu objetivo.
- Uma atitude mais otimista e construtiva.

- Um sentido mais claro do seu objetivo ¢ de como
alcangé-lo.

- Ter um dialogo interno e sentimentos de confianca
sobre como alcancar o seu objetivo.






Encontrar a intencao positiva

Transforme a auto sabotagem em €xito. Ao descobrir a
intencao positiva por tras de um comportamento ou atitude
negativa, vocé pode liberar uma enorme quantidade de
energia e gerar um compromisso positivo.

Passo 1: Defina o problema

Definir o problema em detalhes suficientes. Pode ser
uma situagdo, um problema pessoal ou um desafio.
Concentre-se em definir o comportamento improdutivo.
Determinar porque o comportamento nao ¢ util.

Passo 2: Descubra os motivos ocultos

Tome alguns momentos para relaxar e respirar
profundamente. Agora olhe para seu interior, imagine que
sua mente tem mensageiros internos especiais. Na PNL
nos chamamos esses mensageiros internos de "partes'.
Procure a parte que € responsdavel por gerar um
comportamento improdutivo. Traga esta parte a sua
consciéncia como se ela fosse a sua personalidade plena.

Lembre-se que esta parte ¢ um aspecto de vocé. E uma
colecdo de motivagdes alinhadas. Uma parte ¢ como uma
pequena personalidade dentro de vocé€. Para que vocé
tenha €xito em qualquer decisdo que vocé tome deve estar
alinhado com todas as partes em seu interior. Para



alcancar este alinhamento ¢ necessario negociar ou
trabalhar com suas partes. Agora, imagine que vocé pode
fazer uma dramatizacdo com esta parte. Pergunte para a
parte o que quer ter ou alcancar através de um
comportamento ou atitude negativa, o que ela alcanga com
1ss0.

Pergunte diretamente: "O que vocé quer alcangar,
fazendo 1sso?".

Leve o tempo que vocé precisar para imaginar € ouvir
as respostas das partes.

Passo 3: Chegue até os principais motivos

Siga perguntando "Porqué" e "o qué" para esclarecer
os motivos. Recicle cada resposta com uma nova
pergunta. Continue nesse processo até que vocé€ sinta que
chegou aos motivos centrais ou fundamentais. Neste ponto,
vocé deve ser capaz de identificar uma crenca
fundamental, juntamente com o valor € o motivo
fundamental que gera o comportamento ou a atitude que, a
primeira vista, parecem limitar voceé.






Padrao para resolver problemas com
metaforas

Este padrao usa o poder das metaforas, portanto, para
realizd-lo, vocé€ precisa se sentir seguro criando
metaforas.

Passo 1: Selecione o problema, fique na posicao do
problema, associe-se ao problema

Escolha um problema que vocé precisa resolver de
uma maneira nova. Escolha um local em frente de vocé e
se veja parado ali. Isto lhe fard estar ancorado a esta
situagdo de problema. Estando nesta posi¢dao, associe-se
ao problema e experimente o que acontece na primeira
posic¢do (através dos seus proprios olhos).

Passo 2: Fique em uma metaposicao

Selecione outra posicdo que servird como
metaposicao, a partir da qual vocé vé o problema de uma
posicao transcendente ou distante. Fique nessa posi¢ao.

Passo 3: Experimente um estado de recursos a
partir de uma posicao de recursos

Pense em uma situagdo com recursos que nao estad
relacionada com o problema. Esta situacdao deve ajudar a
acessar um estado muito rico de recursos. Por exemplo,



pode ser uma atividade que lhe dé um forte senso de
criatividade ou paixdo. Fique nesta nova posi¢cdo que
servira como sua posi¢do de recursos. Associe-se
plenamente a experiéncia de recursos.

Passo 4: Crie uma metafora para o problema, que
se baseia na posicao dos recursos

Encontre uma metdfora para o problema. Em outras
palavras, crie um novo problema ficticio que serd um
simbolo para a situagdo real. Seu novo problema ficticio
deve ser inspirado pela atividade de recursos, no mesmo
contexto. Por exemplo, se a atividade de recursos estd em
esquiar, entdo, um problema real, como dificuldade de
concentracao, pode ser simbolizado com o problema de
evitar que os esquis se cruzem. O problema de esqui
agora ¢ uma metafora (simbolo) para o problema da
concentragao.

Passo 5: Se imagine resolvendo a metafora
problema. Observe as mudancas na sua experiéncia

Mantenha sua distdncia da situacdo problema e
imagine-se resolvendo a metafora problema. Por exemplo,
pode haver uma solucdo para evitar cruzar os esquis, que
consiste em desenvolver uma boa coordenagao com foco
no controle de apenas um dos esquis, e, assim, o outro
seguird naturalmente. Observe qualquer mudanca que esta



solugdo gera em seu estado fisico e estratégias internas.

Passo 6: De sua metaposicio objetiva, aplique a
solucio metafora ao problema original

Agora retorne a sua metaposicao. Explore como vocé
poderia usar a solugdo que vocé acabou de criar (para a
metafora problema) e pense metaforicamente para poder
converte-la ao problema real. Por exemplo: o foco em um
dos esquis para que o outro se alinhe naturalmente ¢ como
ver seus objetivos com clareza para que a sua mente se
concentre naturalmente em estudar para o proximo exame.

Passo 7: Se posicione na posicao de problema e
revise os resultados

Passo 8: Repita o processo utilizando outros
estados de recursos

Procure repetir este processo usando outros recursos
para aplica-los ao mesmo problema. Isto vai dar uma
variedade de recursos para que possa abordar o problema
de angulos diferentes.






Padrao do final do dia

O objetivo deste padrao ¢ criar o habito diario de
gerar comportamentos e atitudes que sejam eficazes e
satisfatorios.

Passo 1: Revise o dia de um ponto de vista de
gratidao e amor

Crie um estado de auto aceitacdo ¢ amor. Comece a
revisar o seu dia desde o inicio, como Sse estivesse
assistindo a um filme.

Passo 2: Encontre um momento complicado ou
dificil e congele esse quadro

Encontre esse momento desconfortavel ou dificil, seja
ele de um comportamento seu ou de outros que voc€ nao
gostou.

Passo 3: Identifique os recursos de seu dia

Identifique os recursos de outras partes do dia. Tome
os elementos que funcionaram bem durante o dia e
considere, brevemente, como estes recursos poderiam ser

uteis para o momento complicado que vocé congelou em
2.

Passo 4: Use niveis logicos e seus recursos para
criar os processos e resultados preferidos



Determine o que ndo funcionou nesse momento.
Compare a sua experiéncia atual com uma em que teve
mais recursos. Tenha em mente os recursos que identificou
no passo 3. Use os niveis logicos para fazer as seguintes

perguntas:
a. Espirito:
- Que efeito teve sobre as pessoas envolvidas?
- Como gostaria que as tivesse afetado?
b. Identidade:
- Quem cu era nesta situacao?
- Que tipo de pessoa eu preferia ter sido?
c. Valores:
- O que era importante para mim nesta situagao?
- Que valores eu preferia ter tido?
d. Crengas
- O eu que pensei?

- Que clareza ou certeza eu preferiria ter tido? (Isto
pode ser tanto a nivel intelectual, sentimentos ou
intuigdes. Também, pode ser a nivel de probabilidade, por
exemplo, pensar que ¢ muito provavel que algo possa
acontecer).



e. Capacidades

- Quais as habilidades que eu utilizei nesta situagao?
- Quais as habilidades que eu preferia ter utilizado?
f. Comportamento

- Que atitudes concretas tomei?

- Que atitudes preferia ter tomado?

Passo 5: Avance a cena com seus resultados e
processos preferidos. Modifique até que esteja
satisfeito

Avance nesta cena com todos 0s seus recursos.
Retroceda e veja novamente. Modifique a cena até que
esteja satisfeito com ela. A cena deve fazer vocé sentir-se
bem com os resultados positivos, com o seu
comportamento ¢ atitudes. Quando vocé€ se sentir bem,
avance para o proximo passo.

Passo 6: Continue para o proximo ponto complicado

Agora continue a avance o filme do seu dia até chegar
ao proximo ponto complicado e congele a imagem. Repita
os passos de 2 a 5.

Passo 7: Assista aos destaques dos momentos
positivos do dia



Depois de ter feito esse processo até chegar ao final
do dia, reveja, brevemente, o filme em sua mente,
mostrando as melhores partes, incluindo cenas melhoradas
no lugar das versdes originais.

Passo 8: Experimente

Nos proximos dias, veja se vocé pode lidar com as
situacdes complexas com os novos recursos que foram
gerados nestas sessoes diarias.

Dica extra

Realize este exercicio, a noite antes de ir para a cama.
Faca o exercicio sentado em um lugar onde nao adormeca.






Apreciar comportamentos

"Viva como se fosse morrer amanhd. Aprenda como
se fosse viver para sempre "- Mahatma Gandhi

Melhore o seu desempenho aplicando uma abordagem
positiva para o desenvolvimento pessoal. Esse padrao
utiliza ancoras para encontrar a intencdo positiva por
baixo do comportamento negativo. Por exemplo, uma
pessoa que tem dificuldades em controlar o choro,
provavelmente, se sente fraca. Neste caso, uma
abordagem melhor seria ajudar essa pessoa a aceitar a sua
necessidade de liberar uma carga emocional. Isso o
ajudaria a encontrar novas maneiras de viver sem
estresses desnecessarios.

Passo 1: Identifique o comportamento

Selecione um comportamento negativo. Pode ser um
sentimento, um padrdo de pensamento, ou uma agao fisica.
Incluir o contexto em que tem este comportamento.

Passo 2: Ancore no espaco contexto

A. Essa experiéncia pertence a que lugar de seu campo
visual ou seu corpo?

Imagine que este ponto ¢ um local onde vocé pode
parar, € quando para, pode ver locais ao seu redor onde
ocorrem o0s comportamentos. Este ponto representa o



comportamento € seu contexto, como um local ou espaco
em sua imaginacao, onde vocé pode parar. Chamamos 1sso
de "espaco contexto".

B. Entre neste espaco imaginando que ¢ o local onde
ocorreu o comportamento. Comece a pensar sobre o
comportamento em seu contexto. Lembre-se tdo
vividamente quanto possivel. Ancore o comportamento e
seu contexto neste ponto.

Passo 3: Acesse a sua motivacido positiva
subjacente

Até mesmo o0s comportamentos mais negativos e
indesejados t€m o seu proposito positivo. Pense no
comportamento negativo que selecionou como se fosse
proveniente de uma parte que tem uma intencao positiva
subjacente. Esta pequena mudanca pode liberar a sua
criatividade, no entanto, deixe de lado as suas primeiras
ideias sobre os motivos subjacentes.

Entre na parte da sua "mente" que ¢ responsavel pela
conduta. Isto pode lhe proporcionar ideias que fardo com
que este modelo seja mais poderoso.

Passo 4: Espaco da parte

a. Imagine que ha um espaco que ¢ apenas para a
"parte". Um espaco que ndo inclui o comportamento nem o
seu contexto. Chamaremos este de "espago da parte".



Saia do "espago contexto" levando com vocé a parte para
o "espaco da parte". Pode visualizar estes espagos como
um ao lado do outro.

Lembre-se de deixar o comportamento e contexto para
tras. Isso deixa voc€ com a parte dissociativa do contexto,
de modo que vocé pode ter acesso mais facil aos seus
motivos subjacentes.

b. Agora, tenha claramente em mente os motivos da
parte utilizando algumas perguntas. As vezes, fale como se
vocé fosse a parte falando na primeira pessoa. Isso
ajudard vocé a ter uma experiéncia com o conhecimento
das razdes da parte. Ao referir-se ao comportamento
negativo, selecione o ponto de dncora anterior (contexto)
como se fosse um local fisico real.

Pergunte a si mesmo:

"O que realmente espero conseguir agindo da forma
como estava fazendo (referindo-se ao comportamento
negativo)?

"Nota: a palavra "estava” ajuda a se distanciar
mentalmente do comportamento, ja& que parece um passado
distante e reflete que vocé ja mudou. E diferente de dizer
"estou".

"Como eu me sinto quando esse resultado desejado
ocorre ou quando ele ndo ocorre?"



"Quando eu consigo o resultado desejado, o que eu
quero fazer com ele?"

"Quando eu obtenho as partes indesejadas do
resultado, como reajo a elas?

"As reagOes tipicas incluem culpar os outros,
racionalizar, ignorar, manipular os outros para escapar
das consequéncias, isolamento, complacéncia, distragdes,
etc. Continue fazendo perguntas como estas até sentir que
as respostas que conseguir sejam valiosas para vocé e
para sua parte.

C. Imagine-se no futuro, olhando para trds em um
meta-estado de paz, totalmente capaz de desfrutar dos
resultados positivos.

Passo 5: Experimente

Nos préoximos dias e semanas, note qualquer mudanga
no seu comportamento quando este tipo de situagdo
ocorrer. Observe como agora tem mais recursos € opgoes
disponiveis para reagir.






Espelhar

Este padrao foi criado por Richard Bandler e John
Grinder, para melhorar a capacidade de estabelecer
relacdes e modelar a exceléncia. Isto porque ele constroi
uma "segunda posicao" util com a outra pessoa. Esta
habilidade ¢ fundamental para modelar outros e para se
tornar intuitivo na compreensdo das experiéncias
interiores, de quem vocé€ quer modelar.

Passo 1: Escolha o tema para modelar

Escolha alguém para uma conversa. Nao diga a esta
pessoa que vocé o esta espelhando.

Passo 2: Mantenha a conversa ao espelhar essa
pessoa

Durante a conversa, peca suas opinides sobre diversos
temas. Espelhe a sua fisiologia, incluindo fatores como o
tom e a cadéncia da fala. Espelhe, também, sua linguagem
corporal e seus gestos. Facga isso sutilmente. Se precisar
de ajuda para manter o didlogo, use a "escuta ativa". Isso
significa mostrar que vocé entende o que ele esta dizendo
reformulando o que ele diz. Comece com frases como
"refere-se a ...", ou "Vocé quer dizer ...". A medida que



vocé espelha, adicione outros elementos, tais como a
respiragdo. Observe como vocé sente uma boa conexdao
entre voces.

Passo 3: Exercite seu Rapport (sintonia). Teste a
sua intuicao e seu entendimento da pessoa

Teste as suas habilidades de compreensao através do
relacionamento, e teste suas intuigdes sobre o que a
pessoa esta dizendo.

Vocé consegue adivinhar a opinido da outra pessoa
antes que essa a expresse?

Um rapport eficaz permite-lhe reunir informacdes da
outra pessoa a nivel de seu subconsciente, e pode fazé-lo
pensar que voc€ ¢ psiquico. Isto ¢ muito util na
modelagem.

Passo 4: Exercite sua influéncia mudando a sua
atitude e fisiologia

Teste a sua capacidade de influenciar os outros atraves
do rapport. Experimente mudar sua atitude e fisiologia
(por exemplo, expressao facial e linguagem corporal).
Gradualmente mude de um estado de ressentimento ou
irritagdo, para um estado mais construtivo ou poderoso.
Se isso for feito com cuidado, ¢ provavel que a outra
pessoa o siga. Isto tem um enorme valor em vendas,
lideranga e coaching.



Observe os resultados que vocé alcanga e aperfeicoe
suas habilidades a medida que avanga.






O padrao "Como se"

Esse padrdo foi criado por John Grinder, com o
objetivo de criar estados uteis para visualizar a
exceléncia. E uma habilidade importante no modelamento
da exceléncia e do sucesso. Um primeiro passo excelente,
¢ modelar colocando-se na segunda posicdo perceptiva
(ou seja, a posicao da outra pessoa) € imaginar como € ser
essa pessoa, tomando consciéncia das estratégias de
exceléncia que quer modelar. Esta estratégia contribui
para a sua compreensao intuitiva dos pensamentos e agoes
da outra pessoa.

Passo 1: Selecione um objetivo sobre o qual tem
duvidas

Pense em um objetivo pessoal ou circunstancia sobre
o qual tem duvidas. E utilize este padrao sobre um
objetivo pequeno.

Passo 2: Escolha o seu mentor imaginario

Escolha uma pessoa, viva ou morta, que vocé sente ¢
um grande mentor € pode ajudar vocé a acreditar em sua
capacidade de atingir esse objetivo. Vocé deve saber o
suficiente sobre essa pessoa para realmente imaginar
como ele se relacionard com vocé. Se vocé€ tem tempo,
investigue sobre ela para saber mais.



Passo 3: Especificar a sua crenc¢a limitante

Expresse sua crenga limitante em termos dos limites
que expressa. Experimente comegar com uma frase como
"Eu sou incapaz de ..." ou "Eu ndo mereco ...".

Passo 4: Compartilhe esta sua crenca com o seu
mentor

Imagine que vocé esta falando com seu mentor e
explique a situacdo e sua crenca da melhor forma que
puder.

Passo 5: imagine seu mentor lhe encorajando

Imagine o seu mentor encorajando-o, respeitosamente,
a explorar uma perspectiva de "como se" com perguntas
como:

"O que aconteceria se voce pudesse ...7”

Responda a estas perguntas & medida que elas forem
sendo feitas. Peca ao seu mentor para continuar fazendo
perguntas "como se'", com base em suas respostas.

Passo 6: Aja como se os resultados fossem reais

Imagine que seu mentor lhe convide a agir como se os
resultados desejados se tornassem realidade. Por exemplo
"Imagine que vocé tenha resolvido todos os problemas em
relagdo a este assunto. Com essa confianga que tem agora,



o que vocé estd pensando ou fazendo de forma
diferente”?

Passo7: Gerencie as objecoes restantes ou
excedentes

Observe qualquer objecdo ou resisténcia que vocé
ainda tem. Continue com os passos 2 € 3, com seu foco
nestas questoes.

Passo 8: Experimente

Conforme vocé trabalha para atingir seu objetivo,
observe  qualquer melhora na sua condigdo,
comportamento ou resultados. O que vocé€ pode aprender
com os resultados? Vocé€ compreendeu o seu mentor bem o
suficiente?

Dica extra:

Esse padrao funciona melhor com pequenas melhorias.
E um bom padrdo para comecar a fazer mudangas para
alcancar melhoras ainda maiores.






Provocar respostas subconscientes

Torne-se um comunicador mestre, aprendendo a
reconhecer e utilizar as mudangas sutis na fisiologia das
pessoas para provocar respostas subconscientes. Evite a
tentacdo de tratar esse padrdo como se fosse um truque de
magica. Eu recomendo que vocé pratique esse padrdao com
um amigo at¢ que vocé o esteja utilizando de forma
inconsciente.

Passo 1: Peca ao seu parceiro para pensar em uma
lembranca agradavel na primeira posicao perceptiva

Encontre alguém que o permita praticar este exercicio.
Pega para ele pensar em um momento agradavel de olhos
fechados ¢ na primeira posi¢cao perceptiva, ou seja,
experimentando na primeira pessoa.

Passo 2: Peca ao seu parceiro que foque no sistema
de representaciao visual

Uma vez que a pessoa tem uma lembranca agradavel
em mente, peca que se concentre, exclusivamente, no
aspecto visual. Observe todas as reagdes da pessoa,
incluindo mudangas na postura, expressdo facial,
alteracOes na cor da pele, taxa de respiragcdo € assim por
diante.

Passo 3: Peca ao seu parceiro limpar sua mente e



concentrar-se no sistema auditivo

Peca ao seu parceiro para limpar sua mente, que abra
os olhos e se concentre apenas no aspecto auditivo da sua
lembranca. Continue o processo fazendo suas
observacoes.

Passo 4: Peca ao seu parceiro que se concentre no
sistema cinestésico

Realize o mesmo processo de observacao.
Dica extra:

Experimente registar as suas observacdes em um
formulério dividido em:

- "Reagdes Visuais"
- "Reacdes auditivas”
- “Reagdes cinestésicas”™

Este exercicio vai ajudi-lo a melhorar seu poder de
observagdo, tornando-o mais consciente das pistas
psicoldgicas sutis e de como elas sdo influenciadas por
fatores como o sistema sensorial, usado para representar a
experiéncia.






Revisao da ecologia

Este padrdo impede a auto sabotagem e nos assegura
de que a mudanca serd aceita por todas as partes. Quando
pensamos "ecologicamente", estamos considerando todos
os aspectos da mudanca. Nos asseguramos de que nao
alcangaremos X as custas de Y, se ambos sao importantes.

Passo 1: Entrar em um estado objetivo

Este padrdo assume automaticamente que vocé ja esta
trabalhando para mudar alguma situacdo. Para iniciar a
verificagdo ecologia ¢ necessario se dissociar para a
terceira posi¢ao perceptiva. A partir deste marco mental
objetivo, pense sobre sua vida como um todo. Vocé pode
usar a técnica de linhas do tempo.

Passo 2: Faca as perguntas certas para realizar
uma revisao ecologica

A chave para equilibrar sua vida ¢ fazer as perguntas
certas. Como parte do processo da revisdo ecologica,
pergunte:

- "Quais as areas em minha vida que se beneficiam
quando tenho este comportamento ou crenca”?

- "Quais as areas da minha vida que poderiam ser
danificadas"?



- "Eu tenho a certeza de que isto ¢ algo que eu quero
gerar em minha vida™?

- "Quais sao os resultados imediatos disso”?
- "Quem mais sera afetado por estes resultados "?
Passo 3: Mantenha este padriao vivo em sua mente

Este padrao pode ser mais poderoso se voc€ o
mantiver em sua mente por um longo periodo de tempo.
Mantenha essas perguntas vivas escrevendo um diario.
Leia as perguntas antes de dormir. Nao ignore seus
sonhos, memorias, vozes interiores e tudo que vocé
perceber. Seu cérebro vai estar altamente motivado em
entregar as respostas que vocé precisa.

Faga as perguntas certas e dé a sua mente tempo para
que ela encontre as respostas, sem pressao. Este ¢ um dos
maiores talentos que vocé€ pode desenvolver.

Passo 4: Avalie

Depois de ter acumulado as respostas, faca uma
avaliagdo. Neste momento, vocé tera muitas pistas que
serdao valiosas para o seu sucesso. Voc€ precisa mudar de
rumo?

Novas questdes surgirdo a partir das respostas
recebidas. Estas novas questdes sdao, ainda mais valiosas
e refinadas.



Dica extra

Vocé pode usar as seguintes perguntas para colocar as
coisas em perspectiva e descobrir algumas questdes que
pode ndo ter considerado:

- Se eu fizer X, o que vai acontecer?
- Se eu fizer X, o que ndo vai acontecer?
- Se eundo fizer X, o que vai acontecer?

- Se eundo fizer X, o que ndo ira acontecer?






Interrupcao de estados fisicos mentais

"Ndo permita que a educagdo formal interfira em
sua aprendizagem” - Mark Twain

Os estados podem ser funcionais ou disfuncionais, € a
PNL nos fornece uma ferramenta que permite romper os
estados facilmente. A confusdo ¢ muito eficaz em romper
estados. Vocé pode orientar qualquer pessoa, com mais
facilidade, a um estado de sua escolha a partir de um
estado de confusdo.

Passo 1: Identifique o estado em que se encontra

Reconhega o estado em que se encontra € o nomeie.
Pode ndo ser um estado tdo claro como a depressdo ou a
chateacao, mas encontre um nome que descreva a esséncia
desse estado.

Passo 2: Inicie uma interrup¢io usando uma
submodalidades com exagero

Observe como esse estado esta representado nas
modalidades sensoriais. Identifique uma submodalidades
que ¢ importante para este estado ¢ mude-o de forma a
torna-lo absurdo. Por exemplo, se ouvir uma voz dizendo
"mdo mereco o amor" mude o tom de voz como se
estivesse falando como um personagem de desenho
animado.



Se tiver uma sensacdo de depressdo quando tem algum
pensamento, reserve algum tempo para fazer um
procedimento racional como fazer a tabuada de sete (7,
14, 21, ...).

Passo 3: Experimente

Observe como o seu estado mudou significativamente.
Se ndo mudou, o problema pode ser as submodalidades
que vocé escolheu. Experimente com diferentes
submodalidades de forma exagerada.






Induzir a um estado desejado

Uma das habilidades fundamentais na PNL ¢ a inducao
de estados. Esta ferramenta nos permite induzir a um
estado desejado (como confianga, por exemplo) tornando
mais facil fazer uma reconstru¢do mental para nos
prepararmos para qualquer desafio.

Passo 1: Defina um estado desejado

Pense no estado que gostaria de experimentar. Escolha
um estado positivo € o reconhega como uma excelente
alternativa para quaisquer sentimentos negativos que vocé
tenha experimentado recentemente. Pense em como
identificard que vocé estd nesse estado. Descreva-o em
suas diferentes modalidades sensoriais (visuais, auditivas
¢ cinestésicas).

Passo 2: Ative o estado

Lembre-se das situagdes em que vocé se sentiu, de
alguma forma, nesse estado. Se esta condi¢cao ndo ¢ muito
comum para vocé, tudo bem, basta pensar em uma
situacdo quando sentiu alguma pitada deste estado, e
utilize apenas uma modalidade ou sentido. Mas lembre-se,
quando as pessoas pensam em algo apenas em uma
modalidade, geralmente ndo estdo cientes do que lhes
sucede nas outras duas. A medida que vocé faz isso,



reconheca os sentimentos do estado e os amplifique.
Passo 3: Amplifique os estados

Observe que os sentidos comecam a ficar “claros”
nesse estado. Enquanto voc€ vai avancando em suas
memorias, se recorde de trabalhar recolhendo e
amplificando o estado em suas submodalidades mais
fracas. Inclua o modo verbal, dizendo algumas frases que
estejam alinhadas com o estado.

Para adquirir confianga, por exemplo, vocé poderia
dizer "¢ moleza". Repetir frases associadas pode ajudar a
fortalecer o estado.

Passo 4: Expanda o estado cinestésico

Uma vez que vocé€ comecou a sentir o estado, em todas
as submodalidades, espalhe os sentimentos por todo o seu
corpo e sinta o fluxo de energia como uma corrente.

Com a prética, esse processo se tornara mais intuitivo
e natural. A habilidade para descobrir quais as
submodalidades sdo mais poderosas para produzir o
estado pode ajuda-lo a usar seus recursos de forma mais
eficiente.






Alcance estados de recursos

Gere estados ricos em recursos poderosos, como a
confianga e a criatividade, que podem ajuda-lo a atingir
seu objetivo. A capacidade de gerenciar os seus estados €
essencial na PNL.

Passo 1: Escolha uma situacdo em que vocé quer
estar com um estado excelente

Que recursos vocé precisa ter nessa situagao?

Por exemplo, se voc€ vai para uma entrevista de
emprego, 0 entusiasmo, o carisma € a confianca, s3o muito
valiosos. Se vocé€ estd em uma negociagdo dificil, ¢
importante que voc€ tenha a flexibilidade emocional e o
pensamento estratégico.

Passo 2: Nomeie as qualidades mais valiosas

Dé nome as qualidades, que vocé sente, que sao mais
valiosas para o desafio que vocé escolheu.

Passo 3: Selecione uma lembranca com o estado
recurso

Pense em algum momento que tenha vivido e
experimentado, pelo menos uma dessas qualidades. Traga
a lembranca para a sua mente, usando todos os sistemas
de representacao, até que a lembranca seja muito rica em



detalhes. Isso significa que vocé€ precisa estar na primeira
posi¢do a medida que for lembrando.

Passo 4: Entre no estado de seus recursos

Imagine que este recurso (que vocé€ trouxe a sua
memoria) ¢ um campo separado, onde vocé pode entrar.
Entre e se imagine nesse estado usando todos os sistemas
representacionais. Desta forma, o estado sera ampliado
em sua memoria. Passe algum tempo na terceira posicao
perceptiva, observe a sua postura, sua expressao facial e
seu comportamento, a medida que esse estado se expressa
completamente. Faga o que for necessario para amplificar
o estado, principalmente o que seja mais relevante para o
desafio que vocé tem em mente.

Passo 5: Escolha um modelo para este estado.
Experimente-o na segunda posicao

Pense em alguém que vocé sente que tem abundancia
deste estado. Pode ser qualquer um, desde um personagem
de um filme ou alguém que vocé€ conheca bem. A partir da
terceira posi¢cdo, olhe para ele e perceba como sua
fisiologia manifesta o seu estado. Mova-se, entdo, para a
segunda posicdo e experimente o estado desde o interior
dessa pessoa, como se vocé fosse ela. Acesse a todos os
seus sistemas representacionais.

Passo 6: Ancore



Ancore este recurso.
Passo 7: Experimente

No momento em que o desafio ou a situacao chegar,
veja como este padrao modificou a sua forma de reagir.
Repita este padrao fazendo melhorias, com base no que
vocé esta aprendendo. Por exemplo, vocé pode descobrir
como tornar o estado desejado mais intenso. Quais as
submodalidades que vocé precisa adicionar para torna-lo
mais relevante para o desafio?






Ancorar

Os responsaveis pela criagdo deste padrdo sao John
Grinder e Richard Bandler. A Ancoragem ¢ uma das
técnicas mais conhecidas na Programagdo
Neurolinguistica e ¢ utilizada dentro de outros padrdes. A
ancoragem refere-se ao modo como alcangcamos o estado
desejado no momento em que queremos. NOs podemos
conectar um simbolo com um estado desejado. Uma vez
que conectamos 0 nosso simbolo, entdo ativamos a ancora
para acionar o estado desejado. Isso ficara mais claro
quando dermos alguns exemplos do processo.

Talvez a dncora mais utilizada, a nivel pessoal, seja a
posicdo das maos, mas podemos ser criativos na criagao
de diversas ancoras.

Como a ancoragem funciona?

A ancora estd relacionada a algo chamado
behaviorismo (conduta). Behaviorismo nos ensina a
mudar o comportamento. E um conjunto de métodos que
sdao usados, inclusive, para treinar os animais a fazerem
truques. O surpreendente € que ¢ necessario que a mente
esteja consciente para funcionar. Isto significa que opera
em um nivel primitivo do nosso sistema nervoso. Quando
uma ancora ¢ ativada, certo estado mental é acionado ¢ o
nosso corpo também se associa a esse estado. O truque,



como vocé vera, € associar as ancoras aos estados
apropriados.

Na area da modificacdo de comportamento, isso ¢
chamado de condicionamento associativo. Isto significa
que a resposta estd associada com um estimulo. A maioria
das pessoas, geralmente, nem se dao conta de que as
ancoras influenciam nossos comportamentos, por
exemplo, quando uma musica nos arremete a determinado
estado emocional.

As Aancoras podem estar em qualquer modo
sensorial?

Na programa¢do neurolinguistica, usamos ancoras
visuais, auditivas e cinestésicas. As ancoras cinestésicas
envolvem contato ou posi¢oes fisicas. Os simbolos
visuais ou imagens mentais também sdo adequados.
Portanto, os pontos de fixagdo podem ser internos ou
externos. As ancoras visuais externas podem ser um anel
ou uma pulseira, por exemplo, no entanto poderiam
desaparecer - ja que vocé olha estes objetos muitas vezes
- sem gerar o estado desejado. Assim, quando se trata de
simbolos visuais eu recomendo o uso de simbolos visuais
internos, por exemplo, visualizar o circulo de yin e yang.

Ao usar sons como ancoras, mais uma vez, ¢cu
recomendo usar sons internos. Vocé€ pode imaginar



qualquer som que normalmente ndo ouviria. Voc€ também
pode usar uma frase.

As ancoras cinestésicas sdo especialmente poderosas.
Quando vocé estd em uma situacdo em que vocé€ precisa
se sentir apoiado, vocé€ pode imaginar em seu ombro, uma
mao que pertenca a uma figura histérica que vocé admire.
Vocé pode entrelagar os dedos de forma diferente do que
vocé faz normalmente. Voc€ pode desenhar um circulo
com os dedos. Vocé€ pode tocar um ponto especifico de
sua mao. Voc€ pode até criar combinagdes, tais como, ter
uma frase e uma posi¢cdo manual, a0 mesmo tempo.

O sorvete ¢ uma ancora?

Nao. O sorvete, assim como o chocolate e outros
alimentos, pode produzir prazer, mas isso ¢ devido a
estimulos quimicos, como o aumento de aglicar no sangue.
Isso ¢ chamado de resposta ndo condicionada.

Uma verdadeira 4ancora funciona porque estd
associada com determinado estado, € ndo porque esse
estado ¢ desencadeado por causas quimicas. As pessoas
com menos recursos tendem a abusar de alimentos e
medicamentos para produzir emogdes e estados
desejados.

Quanto tempo dura uma ancora?

As ancoras podem manter a sua eficiéncia pelo resto



de sua vida. Quanto melhor a formar mais duradoura sera.
Quanto melhor se mantém mais duradoura sera. Se utilizar
apenas uma ancora, quando vocé se sentir mal, ela
perdera o seu poder de ajuda-lo a se sentir bem. Uma boa
maneira de manter uma ancora ¢ usd-la quando vocé
estiver no estado desejado especifico. Voc€ aprende como
fazer isso abaixo.

Passo 1: Escolha um estado e decida que gatilho
usar

Selecione um estado que vocé deseja acessar no
futuro. Seleciona o gatilho que vocé gostaria de usar. Pode
ser uma posicao de suas maos, um ponto de contato em
seu corpo, ou uma palavra ou frase que quer dizer
mentalmente, entre outros. Escolha qualquer gatilho, que
seja unico, para este estado. Deve ser algo especifico.

Passo 2: Induza o estado

Para instru¢des sobre como executar este passo, leia
sobre o padrdo "Como induzir a um estado desejado".

Passo 3: Calibre

Se estiver executando este padrao para outra pessoa,
quando essa pessoa estiver nesse estado observe as pistas
fisicas, tais como sua linguagem corporal, para que vocé
possa calibrar melhor.



Passo 4: Ancore o estado

Uma vez que o estado esteja totalmente ativo, em seu
"pico", ancore o estado. Ancore o estado realizando a
acao selecionada como gatilho no passo 1. Neste ponto,
voceé esta associando o gatilho com o estado. De agora em
diante nunca use este gatilho para qualquer outra coisa que
ndo seja este estado. Quando ativar este estado no futuro,
continue praticando a associagdo do gatilho com este
estado para fazer esta ligacao ainda mais forte.

Passo 5: Experimente

Pense em situagdes que vocé gostaria de vincular a
este estado e lembre-se de praticar, repetidamente, usando
o gatilho.

Dica Extra

E importante lembrar dos principios basicos.
Certifique-se de que a ancora ¢ Unica para que, outros
estados e situagdes nao se percam. Quando criar a ancora
assegure-se de que o estado € tao intenso, quanto possivel.
Um estado intenso cria uma ancora mais forte. Quanto
mais puro o estado, melhor.






Guia para a auto ancoragem

Vocé precisa definir para qual estado vocé€ quer criar
uma ancora. Por exemplo, talvez vocé gostaria de uma
ancora para um estado adequado em uma reunido de
negocios. Antes de qualquer outra coisa, escolha um
estado. Mova-se para a terceira posicdo, como se
estivesse assistindo a sua vida em um filme. Lembre-se de
todas as vezes em que sentiu algum aspecto desse estado.

Sempre que vocé sentir algum aspecto do estado
desejado, amplifique e expanda o estado. Veja-se no filme
e experimente esse estado e se permita, também, sentir o
estado como um observador. Continue fazendo isso até
que voceé sinta o estado intensamente.

Sempre que voc€ pensar em um momento em que
sentiu algum aspecto desse estado, observe o que ¢
visualmente mais marcante ¢ positivo. Enfatize esses
elementos visuais em seu filme. Ougca o que for mais
positivo e marcante. Escute as palavras que outras
pessoas dizem e que sejam positivas. Sinta o que ¢
palpavelmente positivo e marcante. Sinta qualquer
sensacdo interior que seja positiva. Agora, se veja em pe
em um lugar agradavel, sentindo-se totalmente nesse
estado, e veja como vocé fica nesse estado, sua expressao
facial, a sua postura, vocé pode até mesmo, adicionar



energia cosmica a sua aura.

Agora crie um sinal com a mdo, ele pode ser o sinal
de “OK”, ou algum outro que vocé ndo faz frequentemente.
Pode também entrelagar os dedos, em uma forma oposta
ao normal, e mantenha essa posi¢ao enquanto vocé se
imagina mudando para a primeira posi¢do (diretamente
em seus sentimentos) com os olhos fechados (para evitar
distracoes), e saboreie o estado.






Down-time (voltado para dentro)

"Uma das razoes por que poucos de nos alcan¢camos
0 que realmente queremos é que nunca direcionamos o
nosso foco. Nunca concentramos nossa energia. A maior
parte das pessoas passa pela vida, sem nunca decidir
dominar algo em particular "- Anthony Robbins

O objetivo deste padrao ¢ aprender a criar um transe
leve para varias utilizacdes. Na PNL nos referimos ao
Down-time, quando a consciéncia esta totalmente focada
em sua experiéncia interior. O Down-time pode nos ajudar
a iniciar ou aprofundar o transe, mas também pode ser
utilizado para cultivar a paciéncia, a introspeccdo € a
receptividade.

Por outro lado, o Uptime (voltado para fora) se refere
a consciéncia do externo.

Passo 1: Restrinja o seu ambiente

Organize um ambiente livre de distragdes, ja4 que esse
padrdo requer concentragao.

Passo 2: Internalize seu foco em seus sistemas
representacionais

Direcione a sua atencdo para seu interior,
concentrando sua atencdo em cada um dos seus sistemas
representacionais internos (avangar, passo a passo, € 0



mais facil). Observe cada um desses modos
separadamente e tAo amplamente quanto possivel.

a. Observe a sua audi¢ao, incluindo a sua voz interior,
o som de qualquer memoria ou fantasia que apareca.
Lembre-se de algo e concentre-se, totalmente, nos sons
envolvidos.

b. Dirija o seu foco mental para o modo visual. Inclua
memorias e fantasias que aparecerem. Escolha uma
lembranga e concentre toda a sua consciéncia no aspecto
visual.

c. Concentre-se em suas emocdes ¢ nas sensagoes
fisicas a medida que surgirem. Pense em uma lembranga e
volte sua atencdo para as suas sensacoes fisicas, a medida
que elas ocorrem. Observe a diferenca entre as emocoes €
sensagoes sentidas, em relacao a "lembranca" € a como se
sente "fisicamente" no momento em que se recorda.

d. Torne-se consciente dos sabores. Traga a sua
memoria a lembranca do momento € que vocé comeu algo
saboroso. Observe os diferentes sentidos envolvidos na
lembranca. Concentre sua mente totalmente em recordar o
sabor. Note que o sabor ¢ mais que uma sensagao.

¢. Agora, mude o foco de sua lembranga para o cheiro.
Descubra como vocé pode separar o gosto do cheiro.

Dica extra



Vocé pode ancorar a experiéncia de Down-time. Uma
boa maneira de fazé-lo ¢ juntar as maos e, a medida que
experimenta mais intensamente todos os sistemas
representacionais, aumentar gradualmente a pressao da
palma de uma das mdos contra a outra. Uma vez que ja
estabeleceu a pressao de uma palma contra a outra, como
uma ancora, teste utilizando padroes que exigem
consciéncia interior ou criando um transe basico para a
meditacao.






Colapso de ancoras

Esse padrdo vai ajuda-lo romper, com um padrdo
disfuncional. Ela exige o gatilho de uma ancora para um
estado negativo e simultaneamente uma ancora para um
estado positivo. O padrdao de colapsar ancoras poderia
ajudar a resolver pensamentos ou comportamentos
disfuncionais que t€m sido dificeis de mudar.

O padrao comeca estabelecendo uma ancora para o
sentimento negativo. Em seguida, vocé€ cria diferentes
ancoras carregadas com estados positivos. Uma vez que a
ancora positiva ¢ mais poderosa do que a negativa, vocé
deve gatilhar as duas ancoras ao mesmo tempo.

O resultado, no inicio, parece estranho. Vocé pode
sentir-se um pouco confuso, como se sua mente estivesse
tentando dar algum sentido as coisas. O resultado final ¢
que a pessoa rompe com a associagao entre a situacao
gatilho e o sentimento negativo.

As ancoras sao usadas, normalmente, em lados
opostos do corpo, tal como um ponto em cada joelho.
Colocar os sentimentos nas palmas das maos e esfrega-las
em seguida, também funciona para colapsar as ancoras.

Passo 1: Escolha um problema que envolve um
estado negativo espontaneo e defina uma ancora para



induzi-lo
Passo 2: Rompa com o estado

Para instrugdes ver o padrao de "Interrupcdo estados
fisicos mentais".

Passo 3: Gere um estado positivo
Passo 4: Amplifique o estado

Amplifique o estado com métodos como a melhoria
das submodalidades.

Passo 5: Desenvolva o estado

Por exemplo, fale sobre o que vocé gostaria de
experimentar nessa situagdo, em cada sistema de
representacao.

Passo 6: Ancore o estado positivo

Uma vez que o estado positivo foi firmemente
estabelecido, ancore.

Passo 7: Rompa o estado

Interrompa o estado positivo limpando sua tela mental,
abrindo os olhos e saindo para caminhar por um momento.

Passo 8: Faca um gatilho do estado

Desta ancora, fagca um gatilho, para o estado negativo



e o estado positivo, simultaneamente. Mantenha ambos os
estados. Se estiver realizando este processo em outra
pessoa ¢ provavel que observe as mudangas fisiologicas,
incluindo mudangas na expressao facial ¢ movimento dos
olhos que sugerem confusdo ou processamento.

Passo 9: Solte as ancoras

ApOs esperar tempo suficiente para processar (quando
parar as alteragdes fisioldgicas), primeiro solte a ancora
negativa, € apds um breve momento, libere a ancora
positiva.

Passo 10: Experimente o seu trabalho
a. Rompa o estado.

b. Faca o gatilho da ancora para o estado negativo ou
pense nesse estado negativo. Se ndo consegue
experimentar com facilidade o estado negativo, entdo o
padrao foi bem-sucedido.

Passo 11: Fortaleca a ancora
a. Quebre o estado.
b. Gatilhe a ancora do estado positivo.

c. Melhore o estado positivo trabalhando com as
submodalidades.

d. Mais uma vez, ancore o estado positivo.






Posicoes perceptivas

As posigdes perceptivas podem ser ferramentas muito
uteis para alcancar a exceléncia. Para melhorar a sua
compreensao, as posi¢des perceptivas sdo como pessoas
(veremos 1sso com mais detalhes.)

Quando enfrentamos situacdes desafiadoras, poucas
pessoas acham que as suas posi¢des perceptivas estdo
alinhadas. Isto ¢ verdade ndo importando qual posicao
perceptiva seja explorada. Este ¢ o segredo para o poder
de alinhamento das posi¢des perceptivas. Uma vez que
vocé alinha a sua posi¢do perceptiva, t€m uma vantagem
sobre os outros que enfrentam situagoes desafiadoras.

Primeira Posicao

A primeira posicao pode ajuda-lo a sentir-se calmo e
conectado. Pode ajudar vocé a sintonizar o seu proprio
poder como pessoa. A primeira posi¢ao consiste em ver a
cena através de seus proprios olhos. E chamado, também,
de posicao "totalmente associada" e, como qualquer outra
posicdo, esta desconectada de suas experiéncias
sensoriais normais € de seus pensamentos.

Segunda Posicao

A segunda posi¢do pode ajudar a criar uma estratégia
de comunicagdo mais atraente. Ele pode ajudar a



desenvolver mais empatia e a compreender os sentimentos
das pessoas de uma maneira melhor. Tudo isso acontece
ao se colocar no lugar de outra pessoa.

Na segunda posicao voce se v€ e se ouve através dos
olhos de outra pessoa e se imagina experimentando como
ela reage a vocé.

Terceira posicao

A terceira posicao ¢ uma Otima maneira ver as coisas
de forma mais objetiva, sem a distracdo provocada pelas
emocoOes. Nesta posicdo, voc€ olha como se estivesse
assistindo a um filme de si mesmo. Além disso, vocé pode
usar esta posicdo para ver os outros de um ponto mais
distante. Nesta posi¢do vocé pode construir seus recursos
internos € também pode analisar as suas experiéncias com
a "cabeca fria".

Quarta posicao

A quarta posi¢do pode lhe dar uma visdo dos sistemas
que estao envolvidos. Me refiro a sistemas como a familia
ou organizagoes que fazem parte de uma situagdo e estdo,
de alguma forma, ligados. Esta posi¢ao pode ajuda-lo a
explorar a forma como a situagdo chegou a este ponto.
Essa perspectiva pode abrir novos canais de solugdes
criativas para qualquer situacdo, mesmo para as situagoes
que parecem envolver apenas uma pessoa. Lembre-se que



cada pessoa tem sua propria realidade cultural e social, e
também que cada comunicacdo ¢ resultado de seu
contexto.

Na quarta posicdo vocé toma um ponto de vista
coletivo. Ao usar esta posicdo, experimente dizer coisas
como "o tipo de resultado que queremos € ...", ou "o
caminho para discutirmos isso ¢ ...". Como pode ver, a
quarta posicdo estd acima de nos, se refere ao bem
coletivo e as razdes que existem dentro de um sistema, se

considerarmos duas pessoas ou uma corporacao global.
Quinta posi¢ao

Quinto lugar pode lhe dar uma visdo cosmica, € como
ser iluminado e ver além da situacdo. Esta visdo cosmica
ocorre porque a quinta posi¢ao esta dissociada de todas
as outras posicdes. As vezes, tem o poder de curar,
simplesmente porque da uma perspectiva transcendente
que pode dar-lhe uma sensacdo de paz ainda ndo
experimentada nesta situagdo. Esta posicao pode alterar
permanentemente a sua experiéncia e suas reagoes a ela.

Entrar na quinta posicdo pode exigir um pouco de
pratica, porque ndo ¢ uma posicdo muito conhecida na
maioria das culturas. No entanto, os que sdo experientes
em meditacao podem utiliza-la.

Uma maneira de experimentar a quinta posicao ¢



procurar ver as coisas do ponto de vista de Deus. Nesta
posicdo, voce precisa se imaginar sendo a fonte de tudo o
que estd acontecendo, seja um simples argumento, uma
doenca ou uma acdo judicial. Ao mesmo tempo que
mantém as pessoas envolvidas, incluindo a si proprio, na
mais pura compaixao.

O que podemos fazer com posicoes perceptivas?

Em seguida, veremos um exemplo de como usar as
posicdes perceptivas. As vezes, vocé precisa ver uma
situacdo sem se distrair com as emocgoes. Ao sair da
primeira posi¢do, vocé pode obter algo dessa distancia
tdo necessaria. No entanto, algumas vezes, a carga
emocional pode fazer com que vocé volte para a primeira
posicao.

Vocé pode se sentir confuso ou intimidado. Pode estar
perto de encontrar uma solugdo criativa, mas ndo vé
porque so tem desejos de vinganga. Vocé precisa construir
a confianca, mas se limita a ouvir uma voz na primeira
posicdo que ataca a sua identidade e seguranca. Mas 1sso
¢ apenas no come¢o. Compartilho com voc€ uma maneira
facil, mas poderosa, em que a segunda posicdo pode
ajudar a gerar um estado positivo, um estado que pode
ajuda-lo a conseguir um emprego ou um encontro. Depois,
ao entrar na terceira posi¢do € imaginar como Vocé se
verd, pode ajudar a construir e amplificar o estado



positivo.
Experimente agora

Imagine que vocé assiste um filme de si mesmo se
dirigindo a uma reunido onde vocé precisa de muito
carisma. Enquanto se v€ caminhando, sinta a energia
fluindo em sua dire¢do. Assuma uma postura e caminhe
com energia. Veja a seguranga em seu rosto.

Lembre-se que ndo se trata de fazer magica, e sim, de
gerar um estado positivo em vocé esteja adequado para as
reunides. Agora, s€ imagine nessa reunido, mas por um
momento, "desligue" o som de modo que se concentre,
apenas, na imagem e no estado. Se veja cativando as
outras pessoas com seu carisma. As expressoes de seu
rosto, sua linguagem corporal, tudo. Agora veja as outras
pessoas respondendo, muito bem, a tudo que vocé faz.
Vocé pode adicionar apertos de mado, a assinatura de
acordos, etc. Tome um momento para apreciar este estado
melhorado.

O padrao de alinhamento de posi¢des perceptivas (que
também podem ser encontradas neste livro) leva as
posi¢des perceptivas para outro nivel. Refiro-me a que as
posi¢des perceptivas estdo alinhadas quando os principais
sistemas de representacdo todos ao mesmo tempo na
mesma posicao perceptiva.



Como posso saber se minhas posicoes perceptivas
nao estao alinhadas?

Neste exercicio vamos imaginar algo e vejamos se
obteremos 0 mesmo se experimentarmos a situagdo na
vida real. Primeiro, escolha uma situacao desafiadora que
envolve outra pessoa, por exemplo, ter uma conversa com
alguém.

Considere o que vocé estd assistindo. A sua visdo ¢
exatamente como se vocé estivesse 14?7 Ou ¢ diferente do
que deveria ser? Vocé esta vendo a si mesmo ou estd na
primeira posi¢do perceptiva? Se a visao nao vem do lugar
correto, entdo, de maneira nenhuma poderd experimentar a
visdo como na vida real.

Experimente agora com a audi¢do. Imagine os sons
que podem ser ouvidos nesta situagdo desafiadora. Vocé
acha que os sons vém da mesma direcio como se
estivessem na situagdo real? Imagine o que a pessoa
poderia dizer-lhe. Se as pessoas estdo dizendo que vocé
esta pensando ou sentindo, entdo voc€ esta ouvindo seus
proprios pensamentos a partir de uma posicao perceptiva
diferente. Na primeira posicdo perceptiva, seus
pensamentos devem vir de onde eles normalmente viriam,
e ndo de outra pessoa. Mas isto pode ser dificil de
conseguir, especialmente se vocé tende a projetar, isto ¢,
se vocé tende a sentir que outras pessoas estdo pensando



coisas que na verdade, vocé estd pensando. Este ¢ um
habito subconsciente. Quando as pessoas descobrem isso,
a PNL lhes da um grande presente; o poder de ser dono de
seus proprios pensamentos.

Vocé pode fazer o mesmo com as outras posi¢oes
perceptivas. Por exemplo, usar a terceira posi¢do
perceptiva. Esta posicdo ¢ como se vocé estivesse
assistindo a situacdo a partir do assento de um cinema.
Quando a outra pessoa fala no filme, vocé ndo a ouve
falar diretamente ao seu lugar no cinema. Sua voz estd no
filme. Sua visdo e audicdo, devem ser alinhados como se
estivesse sentado no cinema. Se vocé esta emocionado, no
filme, vocé ndo deveria sentir essas emocOes em Sseu
assento, apenas a empatia. Como, quando se assiste a
qualquer outro filme, voc€ pode sentir emogdes, mas do
ponto de vista de um observador.

Muito importante: Se vocé estd na terceira posi¢ao
vocé€ nao deve sentir 0os mesmos sentimentos exatamente
como se vocé estivesse dentro do filme. A beleza das
posicdes perceptivas € que elas nos permitem regular a
quantidade de dissociacdo em tudo o que estamos fazendo.






Integracao de crencas conflitantes

Este padrdo foi criado por Robert Dilts. As crengas
conflitantes podem causar auto sabotagem e evitar que as
pessoas prossigam e alcancem seus objetivos. Este padrdo
nos ajuda a alinhar crencas. No entanto, ¢ um padrdo
avangado que pode exigir pratica antes de que vocé
alcance o beneficio maximo.

Passo 1: Escolha um estado e um problema que
envolva crencas conflitantes

a. Examine seus assuntos pessoais e identifique
qualquer situagdo em que voce tenha crengas conflitantes.
Indique essas crencas o mais especificamente possivel. E
provavel que uma das crengas seja irracional, por isso
pode ser um pouco embaragoso expressa-la. Por exemplo,
vocé pode acreditar, piamente, que uma pessoa com quem
vocé€ tem que tratar seja capaz de destruir a sua
autoestima. O aumento do seu ritmo cardiaco quando vocé
encontra esta pessoa ¢ um bom sinal de que ha um medo
irracional.

b. Expressar crencas o mais especificamente possivel.
Use as palavras "Eu acredito que ... (crengas irracionais),
mas, ao mesmo tempo, também acho que... (crenca
racional)." Expresse sua crenga irracional, sem censura ou
alteragdo. Quando mais irracional soe, melhor.



Passo 2: Identifique o resultado ideal para este
problema

a. Identifique um resultado ideal e um prazo para
alcanca-lo. Identifique claramente o resultado ideal para
este problema. Para este efeito, ¢ melhor que uma das
crengas esteja interferindo no resultado ideal. Determine
um prazo razoavel para alcangar este resultado.

b. Gere e ancore um estado de recursos relacionados.
Imagine que vocé€ estd no futuro. Que mudancas
ocorreram? Torne-se consciente do que sente ao estar
totalmente comprometido com a crenca de sucesso.
Selecione o gatilho e ancore este estado.

c. Agora olhe para trds e imagine os obstaculos que
teve que superar para chegar a este ponto de sucesso.

d. Em sua linha de tempo, identifique a origem de tais
obstaculos. Volte um pouco mais no tempo e encontre o
ponto preciso em que esses obstaculos foram gerados. Por
exemplo, vocé pode achar que se trata de um
relacionamento nocivo que afetou a sua autoestima ao
longo do tempo. E importante saber em que ponto as
coisas eram piores ¢ onde a crenga disfuncional foi
gerada, identificando inclusive a mudanca de fisiologia
que identifica esse estado.

e. Observar a polaridade composta pelas duas



crencas. Veja a crenga de éxito no futuro e a crenga
disfuncional no passado. Entenda que sao dois elementos
opostos, como a logica e a emocao, a racionalidade e a
intuigao, a maturidade e a imaturidade, etc.

Por exemplo, a crenca de "Eu ndo consigo ser uma
pessoa de sucesso € as pessoas esperam muito de mim"
contra "Eu me sinto muito bem com desafios significativos
e desfruto o meu caminho para o sucesso" pode ser
dividido em polos de ‘"seguranca e evitar
constrangimento" contra "aventura e risco”.

f. Identificar as duas crengas como partes com estados.
Observe as diferentes manifestacoes fisiologicas de cada
crenga conflitante, padroes de pensamento, emogdes ¢
outras diferencas entre os dois estados em conflito. Preste
atengdo especial a linguagem corporal e aos gestos que
vocé faria diferente nestes estados. Pense neles como duas
"partes".

Passo 3: Entre em metaposicao

Selecione uma metaposicao localizada fora da sua
linha de tempo e dissociada das crengcas e suas
identidades. Coloque-se nesta posigao.

Passo 4: Adquira as crencas divisorias opostas

Faca com que cada parte expresse suas crengas com
respeito a outra parte. E provavel que expressem a



desconfianga, aversao, etc.

a. Faca com que as partes se enfrentem. Observe como
isso muda a percep¢do de cada parte. Por exemplo, vocé
pode perceber que a parte futura pode ver a parte do
passado reagir a certas decisdes, tais como uma crianga
reage a decisOes dos adultos. Isso significa que uma parte
precisa de ajuda para enxergar todo o seu potencial, em
vez de rotular € a marcar como uma ameaga para alcancar
0 Sucesso.

b. Identificar as intengdes positivas de cada parte.
Faca com que cada uma das partes reconheca as intengdes
positivas da outra.

Passo 5: Identifique a missao compartilhada das
partes

Ainda na metaposic¢ao, identifique a missao que estas
partes compartilham, segundo os seus valores mais
elevados. Por exemplo, alcangar o sucesso com uma
preparagao adequada. Este passo captura a esséncia
positiva de ambos os lados.

Passo 6: Explore os recursos de cada uma das
partes que podem ajudar a criar um futuro positivo

Pense nos recursos e capacidades que cada parte tem
para oferecer e que pode ajudar a outra parte na
construcao de um futuro positivo. Verifique as motivagdes



positivas € a missdo comum das duas partes, para
encontrar esses recursos € capacidades. Obtenha um
acordo ecologico das partes para trabalharem juntas e
combinarem OS S€US recursos € cumprirem a missao que
tém em comum.

Passo 7: Ancore novamente o estado dos recursos

Retorne para o ponto em sua linha temporal que
representa a identidade que deseja no futuro. Defina o
estado que vocé estd alinhado com esta identidade. Este
estado tem a intengdo positiva € o senso de missdo comum
das suas partes. Este processo de ancoragem ¢, na
verdade, uma versdo melhorada da primeira ancoragem
do estado futuro.

a. Segure a ancora e va para o ponto da identidade de
menos €xito. Mantenha a ancora e saia da linha temporal.
Se posicione em um ponto por atras da identidade de
menos €xito.

b. Mova seu "futuro" de sucesso a este ponto, e atue
como um mentor. Dé todo o apoio e o0s recursos
necessarios.

c. Receba este tutorial na primeira posig¢ao perceptiva.

d. Mantenha seu foco sobre os recursos das duas
identidades e as mudangas positivas que estdo ocorrendo
agora. Comece a avangar, devagar, pela linha temporal,



levado estes recursos compartilhados at¢ o ponto que
estabeleceu no futuro. Desta forma, cada parte tera os
recursos integrados da outra parte. Feito isso, observe as
mudangas que ocorrem em voce€, resultantes dessa
integracao.

Passo 8: Entre em uma metaposicio oposta (no
outro lado da linha temporal)

Lembre-se que a metaposicdo que vocé definiu foi de
sua linha temporal. Crie uma nova metaposi¢cao no lado
oposto. Entre nesta nova metaposic¢ao.

a. Faca com que vocé (a partir de sua metaposi¢do) e
as duas partes andem juntos. Imagine as partes do passado
e do futuro, caminhando uma em dire¢do a outra, ao longo
da linha temporal e vocé vai de sua metaposicao até¢ a
linha temporal no mesmo ritmo que as partes.

b. Traga essas identidades para seu interior. Quando
os dois lados se encontram, una as maos simbolizando a
uniao.

c. Entre em sua linha temporal e veja adiante, em sua

primeira posigdo perceptiva. Perceba as partes totalmente
integradas como uma Unica entidade.

d. Caminhe adiante no tempo para o estado desejado
que voceé estabeleceu.



Passo 9: Experimente

Observe como vocé se sente a0 pensar nas crengas em
conflito, como estavam no inicio. Neste momento vocé
deve se sentir mais criativo e unificado em comparacao
com o passado.

Dica extra

Se o conflito envolve duas ou mais partes, execute as
integracdes, na sequéncia, um par de cada vez. Lembre-se
que este € um padrao avancado que pode exigir mais
treinamento e assisténcia antes que voc€ possa obter
beneficio maximo.






Desenquadrar Crencas

Este padrao foi desenvolvido por Robert Dilts e usado
para questionar uma crenca limitante e considerar pontos
de vista alternativos. Na PNL, este padrdo ¢ utilizado para
duvidar de uma crenca limitante ¢ "soltar" suas conexoes
neurologicas.

Passo 1: Crie uma grade

Crie uma grade tridimensional com '"passado",
"presente" e "futuro" em um eixo, € as posi¢des do seu
"Eu", de "outros" e "observadores", no outro eixo.

Passo 2: Mova-se para a primeira posicao (Eu)

Associe, em sua grade, a posicdo "Eu" com o
"presente". Identifique quaisquer crengas limitantes
relacionadas com os seus objetivos que apareca nesta
célula.

Passo 3: Saia da grade

Saia da grade deixando as crencas limitantes em sua
célula.

Passo 4: Repita 0 mesmo com as células restantes

Execute os passos 2 € 3 para cada uma das c€lulas. Ao
menos que seja indicado o contrario, utilize o0 modelo que
segue. Antes de prosseguir, familiarize-se com o



significado de cada c¢lula.
a. Primeira posic¢ao-futuro:

Considere esta ce¢lula como um futuro no qual as
crengas limitantes e problemas relacionados foram
resolvidos.

b. Segunda posi¢ao-futuro:

Imagine um mentor que incentiva sua sagacidade e
acredita plenamente em vocé e em sua capacidade de
transformar.

c. Terceira posi¢ao-futuro:

Imagine como um sabio, compassivo, que esta fazendo
o seu futuro.

d. Segunda posicao-presente:
Imagine um mentor no presente.
e. Terceira posigao-presente:

Imagine um observador sdbio € compassivo com uma
compreensao detalhada e uma visao geral de seu presente.

f. Primeira posigao-passado:

Imagine-se no passado, com uma visdo positiva das
suas realizagdes, dons e habilidades e sonhos que ja se
tornaram realidade no momento.



g. Segunda posi¢ao-passado:

Pense em uma pessoa real ou imaginaria, que tenha
sido um importante mentor no passado. Imagine que essa
pessoa tem uma perspectiva valiosa de sua situagdo atual.

h. Terceira posi¢ao-passado:

Pense em um observador que tem um objetivo € uma
perspectiva compassiva de seu passado e que esta ligado
ao seu futuro.

Passo 5: A partir das outras células

A partir de cada uma das células veja a si mesmo e as
crencas limitantes que encontrou na primeira posicao-
presente, mas a partir da perspectiva das outras células
descritas acima. Do ponto de vista de cada uma das
c¢lulas forneca uma crenga alternativa ou significativa
para ajudar o seu "Eu" da primeira posi¢do-presente a
questionar as crengas limitantes que encontrou nessa
posicao.

Passo 6: A partir da primeira célula, integre esta
nova informacao valiosa

Associe-se a sua primeira pessoa-presente com as
suas crengas limitantes. Desta vez, receba as crengas
alternativas e mensagens significativas de cada célula.
Observe como isso altera a sua experiéncia em relagdo a



essas crencas limitantes e seu estado nesta célula.
Dica extra

Para simplificar o desenvolvimento desse padrao
desenhe a grade e va escrevendo nas células a medida que
avanga através das posigoes.






Negociacao entre partes

Alinhe o seu interior e venga a batalha pela forca de
vontade. Elimine a auto sabotagem e libere energia para
manter compromissos € gerar solugdes inovadoras para os
problemas. Isso ¢ possivel quando as partes trabalham
juntas de forma eficaz. Uma parte ¢ uma constelacao de
motivos e atitudes, e pode existir a nivel subconsciente.
Pode até ser irracional, de acordo com as suas regras
conscientes.

Passo 1: Selecione o comportamento

Selecione um comportamento que vocé sente que o
afasta do sucesso ou exceléncia, representando aspectos
ou partes de vocé.

Passo 2: Identifique as partes

Determine qual parte apoia principalmente esse
comportamento € impede comportamentos alternativos.

Identifique, também, a parte que cria preocupacao por
causa desse comportamento. Esta segunda parte esta
expressando sua angustia por nao conseguir algo ou nao
estar alinhado com os valores mais elevados.

Passo 3: Especifique os resultados que as partes
querem



Descreva o que cada parte quer. Pense em termos de
resultados. Ele pode ser identificado ou associado a uma
parte e falar do seu ponto de vista para uma expressao
rica em termos de sentidos visuais, auditivos e
cinestésicos (VAC), valores e situacdes que ativam esta
parte.

Faca isso uma parte de cada vez. Quais os resultados
que esta buscando? Isso pode incluir resultados positivos,
mesmo se nao tiver alcancado. Nao presuma que parte
realmente pretende produzir resultados negativos, estes
podem ser, apenas, efeitos secundarios.

Passo 4: Identifique os resultados meta, para os
quais a parte contribui

Como vocé pode recordar, um resultado meta ¢ um
resultado de nivel superior. Por exemplo, se uma das
partes quer um resultado de comer alimentos ricos em
carboidratos antes de dormir, um resultado meta pode ser
que tenha aprendido que isso reduz a sua ansiedade
durante a noite e por isso pode dormir melhor. Se acha
que este resultado meta o fard engordar, entdo este ¢ um
resultado indesejavel.

Passo 5: Promova compreensao entre as partes

Certifique-se de que cada parte compreenda os
valores positivos e os papéis que sao de responsabilidade



da outra parte. Transmita a cada parte o "como" o seu
comportamento interfere na atividade da outra parte e
como este € o cora¢ao do problema.

Passo 6: Negocie um acordo

Negocie um acordo entre as partes. Comece com uma
pergunta como: "Se a outra parte concorda em nado
interferir com vocé, vocé concorda em nao interferir com
a outra parte?".

Obtenha uma resposta internamente. Trabalhe com
essas partes at¢ chegar a um acordo. Quanto melhor
compreender as necessidades das partes (suas intengdes
positivas e fungdes) pode facilitar as negociagdes de
forma mais eficaz.

Passo 7: feche o negocio

Peca a cada parte um periodo experimental em que se
compromete a cooperar. Também faca um compromisso
em que indicam se ndo estdo de acordo por algum motivo.
Neste ponto, serd necessaria uma nova negociagao.

Passo 8: Experimente

Nos proximos dias e semanas veja se o seu problema
de comportamento melhora e se tem novos
comportamentos com mais recursos. Observe qualquer
problema ecoldgico ou outras nuances que pode exigir



negociagdo com mais partes. Procure se ha partes
adicionais que devem ser envolvidas na negociagao.






Resolver conflitos internos

Esse padrao nos ajuda com o problema comum de
desacordo entre as partes. Voc€ pode usar esse padrao
quando voceé luta com voc€ mesmo para fazer ou ndo fazer
alguma coisa, por exemplo, vocé€ pode resolver o habito
de procrastinar (adiar ou atrasar algo que vocé tem que
fazer agora).

Passo 1: O Conflito

Selecione um conflito pessoal. Pode ser um pouco
ambivalente, ou algo que, de alguma forma o autossabota.

Passo 2: Memoria

Recorde algum momento em que experimentou esse
conflito interno. Veja-o a partir da posicdo de observador.

Passo 3: Tome um lado

Entre na primeira posi¢do perceptiva com um dos
lados em conflito. Entre na experiéncia e revise o outro
lado desta posicao. Observe o que surge, neste momento,
em seus modos sensoriais.

Passo 4: Intencio positiva

Ainda naquele lado, peca ao outro lado para expressar
todas as suas intengOes positivas, incluindo crencas e
metas que possa manifestar.



Passo 5: Mude

Agora va para a outra parte. A partir desta posi¢ao
repita os passos 3 e 4.

Passo 6: Repita

Este processo de mudancga precisa ser repetido até que
ambas as partes alcancem uma boa compreensao uma da
outra. Assegure-se de incluir as crencas, os valores € os
objetivos.

Passo 7: Metaposicao

Mova-se para uma metaposi¢ao acima das duas partes.
Deste ponto, faca com que as partes proponham solugdes
ou resultados que esperam que sejam satisfatorios para
ambas as partes. Faga tantos "brainstorm", quantos forem
necessarios para chegar a uma colecao de ideias.

Passo 8: Nova parte

Observe como esta nova colecdo de ideias é um
amalgama de valores e das principais intengdes das duas
partes. Considere que isto, em si, ¢ uma nova parte. Traga
essa parte para si € a aceite como uma parte importante de
voce.

Passo 9: Visualize o futuro e experimente

Imagine um futuro com esta nova parte criando



resultados para vocé€. Refaca este processo tantas vezes
quanto necessario para resolver quaisquer preocupagoes
ou problemas ecologicos. Experimente-o na vida real e
repita o processo, se necessario.






Reenquadramento em 6 passos

Os creditos pela criacdo deste padrao pertencem a
John  Grinder. Utilizado para obter recursos
subconscientes, a fim de mudar um habito, o
reenquadramento produz comportamentos alternativos.

Passo 1: selecione o comportamento

Selecione um comportamento que vocé gostaria de
mudar. Deve ser um comportamento que faz vocé dizer
"preciso de ajuda ..." ou "eu quero fazer (comportamento)

"
Passo 2: Estabeleca um sinal

Pega para a parte que gera o comportamento que dé
um sinal (como levantar um dedo) se quer dizer sim. Se a
parte nao fornecer um sinal, por agora confie que ha
razdes subjacentes positivas para o0 comportamento
problema.

Passo 3: Obter as intencoes positivas

Pergunte a parte que traga a mente as intengoes
positivas do comportamento que voc€ quer mudar.

Passo 4: Produza comportamentos alternativos

Solicite ao seu lado criativo para produzir trés
comportamentos  alternativos  para  satisfazer as



necessidades reveladas no passo anterior.

Passo 5: Solicite um sinal nos comportamentos
alternativos

Peca a parte que gera o comportamento problema que
dé um sinal quando estiver convencido de que estes trés
comportamentos atendam as necessidades do passo
anterior. Se a parte ndo cooperou no passo 2, pergunte
agora, se participard dando um sinal de "sim". Se vocé
ndo receber um sinal, entdo assuma que conseguiu
alcangar boas alternativas que serao testadas no préximo
passo.

Passo 6: Veja o futuro e faca uma verificacao
ecologica

a. Visualize o futuro e pratique o seu novo
comportamento varias vezes. Detecte e apazigue qualquer
dificuldade ecologica e execute novamente este padrao, se
necessario.

b. Prove os comportamentos na vida real e veja se
muda o seu comportamento. Se ndo, pense em termos de
ecologia (partes em conflito) e depois, volte a executar
este padrdao, a fim de aperfeicoar a sua mudanca de
comportamento.

Dica extra



Para tornar esse padrdo mais dinamico, o execute
como um brainstorm. Execute o passo 2 e 3, o mais
rapidamente possivel até sentir que terminou. Anote os
novos comportamentos ¢ os coloque em um local visivel
(como na geladeira) onde vocé vai ver e lembrar que
pode experimenta-los.






Calibragem

Melhora a sua capacidade de observar e responder a
pistas fisiologicas e comportamentais de outras pessoas.
A calibragdo requer que se vincule as pistas
comportamentais as respostas cognitivas € emocionais.

Passo 1: Compreensao

Peca ao seu parceiro para pensar em um conceito que
ele (ou ela) pensa que sabe ou entende.

Passo 2: Observe

Observe de perto a fisiologia do seu companheiro
(como se vocé fosse Sherlock Holmes). Observe os
movimentos dos olhos, as expressdes faciais, os
movimentos das maos, etc.

Passo 3: Confusao

Peca ao seu parceiro para pensar em algo que ¢
confuso. Novamente observe com cuidado.

Passo 4: Observe

Veja qual ¢ a diferenga agora. Observe as mudangas na
aparéncia e nos padroes de comportamento.

Passo 5: Escolher

Agora, peca ao seu parceiro para escolher qualquer



um dos dois conceitos e pensar sobre ele novamente.
Passo 6: Observe

Observe as caracteristicas de seu parceiro. Olhe as
mudangas na aparéncia ou o comportamento que se
encaixem com os estados de compreensao ou confusdo ja
observados antes.

Passo 7: ""Adivinhe"

Adivinhe o que seu parceiro escolheu pensar; se no
conceito de compreensdo ou confusdo. Veja se esta
correto.

Passo 8: Mais

Peca ao seu parceiro para pensar em outros conceitos
que ele entenda ou esteja confuso, € veja se pode
reconhecer em que categoria esta.

Passo 9: Explique e observe

Explique um conceito ao seu parceiro. Observe as
suas caracteristicas e determine se entendeu o conceito.
Avalie se vocé pode determinar o momento em que
compreendeu o conceito.






O padrao da autobiografia

Este roteiro hipnotico ¢ utilizado para construir a
autoaceitacdo ao experimentar multiplas perspectivas e
canais sensoriais. Leia o seguinte roteiro em voz alta e se
dé tempo suficiente para concluir os passos.

Recomendag¢do: Grave o seu processo, lendo o roteiro
em voz alta, para poder escutar antes de dormir. Se vocé
prefere ouvir uma voz diferente, peca a um amigo de
confianca para ler em voz alta. Uma das perguntas mais
comuns sobre os roteiros hipnodticos €: "quantas vezes eu
tenho que executar o roteiro?".

A resposta ¢ muito simples: Execute tantas vezes
quanto achar necessario para comecar a ver resultados.
Este ¢ um padrao muito poderoso, no entanto, eu sugiro
que vocé trabalhe nele uma vez completamente
concentrado, em seguida, deixe-o por duas semanas.
Escreva em um diario as novas perspectivas ¢ melhoras
de vida que acontecerem durante este processo. O poder
da auto hipnose ndo estd nas palavras descritas pelo
roteiro, mas nas imagens mantidas em sua mente uma vez
que o roteiro tenha sido esquecido.

O roteiro completo

Inicie buscando estar em uma posi¢do comoda, em um



local onde vocé€ pode deitar ou sentar confortavelmente.
Respire lenta e profundamente, comece a se sentir
relaxado. Vocé estd executando este exercicio para
desfrutar e para se sentir melhor consigo, ndo para
satisfazer as expectativas dos outros.

Os proximos doze minutos sdao para vocé e sO para
vocé. Algumas pessoas pensam que durante este exercicio
ndo podem se movimentar, mas nao. Vocé pode se mover,
se esticar ¢ acomodar o0 seu corpo para se sentir mais
relaxado.

Cada momento vocé tera mais pensamentos que estao
alinhados com o seu estado de calma e relaxamento. Entao
vocé comecard a sentir grande afei¢do e aceitacdo por
seus entes queridos e sentird que o amor ¢ reciproco.
Imagine ou represente a imagem de um ente querido que o
ama incondicionalmente. Pode ser um parente, um pai, um
irmao ou irma, seu parceiro, um amigo do passado ou do
presente, ou mesmo alguém que ja faleceu. Se vocé nao
pode imaginar alguém préximo, deixe a sua memoria
encontrar alguém que tenha ajudado vocé, de alguma
maneira, € que deixou um sentimento de carinho e
admiracdao. Por uns minutos, deixe sua mente buscar em
suas memorias. E vocé, pode continuar desfrutando da
sensacao de relaxamento que comegou a experimentar em
algumas partes do seu corpo.



Separe a imagem que vocé€ encontrou e deixe-a de
lado por um momento. Em breve voltaremos a ela. Agora,
vocé pode sentir um desejo natural de fechar os olhos.
Faca 1sso. Vocé€ pode relaxar os ombros para sentir seu
peso natural, sinta a respiracdo profunda e lenta... vocé
quase pode ouvir a serenidade de sua mente. Imagine uma
grande tela branca a frente de vocé, como se fosse assistir
a um filme. Nesta tela, vocé pode ver uma imagem ou um
filme de vocé sentado em uma velha mesa de madeira
escrevendo a sua biografia.

Vocé escolhe se estd escrevendo com uma caneta e
papel, ou talvez um computador... se veja escrevendo com
entusiasmo para contar ao mundo a sua historia. A historia
de sua vida esta sendo escrita por voc€. Nesta imagem,
vocé estd calmo, relaxado, enquanto desfruta ao descobrir
os tesouros escondidos em sua vida, ¢ as licoes ¢
experiéncias que moldaram o que vocé ¢ hoje. Também
escolha os outros detalhes da imagem. Escolha as cores
do quarto, a temperatura ambiente, a textura da superficie
sobre a qual estd apoiado. Imagine-se, realmente, sentado
14, movendo os dedos durante a digitacdo. Imagine a
sensacao de ver alguém que o amava profundamente em
sua infancia. Olhe para um canto da sala e perceba que a
pessoa que o ama, esta ali, do outro lado da vidraga,
observando-o, amando-o incondicionalmente ¢ aceitando-
o como vocé €. Neste momento, inclua esta pessoa em sua



biografia. Com esta inspiracdo descreva essa pessoa.
Descreva o afeto maravilhoso e incondicional que vocé
sente por ela. Tome o tempo que vocé€ precisar neste
profundo estado de relaxamento do seu corpo e sua mente.

E agora, por um momento, dissocie a imagem para
sentir 0 que vocé pensa sobre si. Veja-se sentado a mesa a
partir do ponto onde a pessoa que o amo estd. Imagine
como seria estar de pé, ao lado dessa pessoa que o ama
incondicionalmente, parado do outro lado janela, se
observando escrever. Enquanto experimenta este
sentimento, dé um passo e entre no corpo € na mente desta
pessoa. Ao se converter nessa pessoa, vocé€ pode comecar
a sentir a agradavel sensagdo do amor e o respeito que ela
lhe oferece. Experimente a vida através dos olhos dela.
Tire um tempo para experimentar e apreciar a valorizacao
e o respeito que ela sente por voceé.

Agora, volte a se posicionar ao lado dessa pessoa,
assistindo vocé escrevendo sua biografia na mesa na sala.
Comece a se mover e volte a entrar em seu corpo, com a
capacidade de escrever tudo sobre esta experiéncia. Sinta
a alegria de se compreender plenamente, de apreciar e
respeitar a si mesmo. Derrame toda a sua experiéncia
neste livro, a abundancia de novos sentimentos, a
sensacdo de se amar do ponto de vista de outra pessoa.
Agora imagine o futuro como se fossem experiéncias da



vida real, sua mente subconsciente lhe guiara. Leve com
voce os sentimentos de amor, respeito € autoaceitagdo. Se
projete um ano no futuro.

A medida que vocé esta terminando a sua biografia,
comece a desfrutar a satisfacdo de concluir este processo.
Comece a respirar mais lenta e profundamente e se
permita um sorriso nos labios. Agora, comece a se sentir
completamente desperto e renovado, alerta. Estique os
bragos para a frente, a medida que vai contando até cinco,
abrindo e¢ fechando as maos, movendo a cabeca ¢
esticando o pescogo suavemente, € ao chegar a cinco, abra
os seus olhos, completamente.

Ao terminar esta experiéncia, observe as mudancas
que vocé sente em seu corpo ¢ mente. Qual o tamanho do
apreco que sente por si mesmo neste momento?
Experimente este sentimento por um momento € pense
sobre o quao bom serd manter este sentimento de forma
permanente, em sua vida... a vida que vocé€ descreveu em
sua biografia.

Dica extra

Descanse por alguns minutos em silencio e, em
seguida, analise as possiveis consequéncias futuras de
mudanca mental. Aproveite e anote os possiveis bloqueios
mentais. No padrao seguinte resolveremos tais problemas.



A minha recomendagdo pessoal ¢ que vocé termine com o
foco na importancia de ver pequenas, mas significativas
diferencas, na sua autoestima e atitudes.






Padrao para curar a fobia

Este padrao ¢ usado para dar fim aos medos, normais
e irreais, que podem limitar a sua vida e das outras
pessoas. Pode ser util, na recuperagdo de trauma para
reduzir ou eliminar os sintomas de stress poOs-traumatico.
E conhecido, também, como padrio de dissociagdo
visual-cinestésica. Usa a dissociagdo, movendo-o para um
ponto de vista de um observador para alterar a sua reagdo

aos estimulos do problema.

Os medos e fobias podem ser irracionais e afligir as
pessoas por anos sem dar trégua. A psicologia tem varias
formas de trabalhar com fobias, e as vezes podem ser
resolvidas com terapia medicamentosa. Ha casos
documentados em que um trauma na parte frontal do
cérebro eliminou o medo de interagao social do paciente.
Mas ndo recomendo a ninguém ser atingido na cabeca
para se ver livre de uma fobia.

Livrar vocé das fobias ¢ uma habilidade fundamental
na PNL. As fobias evitam que as pessoas facam o que
precisam fazer. As pessoas com ansiedade podem,
inclusive, ter tempos de reagdo mais lentos em uma
situagao de risco. Isso pode parecer estranho, mas devido
a ansiedade, o processamento mental pode ser mais lento
do que o normal. Isso significa que eles ndo podem lidar



bem com situagdes de medo. O que pode amplificar o
medo, criando um circulo vicioso.

Neste modelo, vamos utilizar a terceira posi¢ao
perceptiva e alguns aspectos basicos da terapia de linha
temporal. No entanto, se voc€ suspeitar que a pessoa tem
um transtorno mental, deve ser avaliada por um
especialista para determinar se este padrao pode causar
alguma desestabilizagao.

Passo 1: Escolha o estimulo ou a situacdo e va para
a terceira posicio perceptiva (dissociada)

Faca a pessoa escolher um estimulo ou situacdo que
gera uma reacao exagerada de ansiedade ou medo. Leve a
pessoa a se imaginar sentada, confortavelmente, em uma
sala de cinema para assistir a um breve video sobre sua
vida. Peca-lhe para imaginar que o video comega em um
tempo passado, pouco antes de sua primeira experiéncia
de medo relacionada com esta situacdo. O principal
objetivo deste passo ¢ ajuda-los a experimentar como era
antes de ter o problema. Por isso, a importancia de usar a
terceira posicado perceptiva (dissociada, olhando do ponto
de vista de um observador).

Passo 2: Execute o filme uma vez normalmente, e
em seguida, voltando o filme

Peca que a pessoa assista o "filme" a partir desta



posicao dissociada. Em seguida, pega a ela para executar
o filme, de trds para a frente, para o ponto onde ele
comegou.

Passo 3: Execute o filme novamente, desta vez, em
preto e branco

Agora peca a ele para alterar as cores do filme para
preto e branco e assista novamente. Desta vez, quando o
filme terminar, deve congelar a imagem e escurecer, da
mesma forma como os filmes costumam terminar.

Passo 4: Se mova para a primeira posiciao e rode o
filme de tras para a frente, desta vez, em cores

Peca que a pessoa se coloque na primeira posi¢cao
perceptiva (olhando através de seus proprios olhos) e
veja o filme, em cores, de trés para a frente, até o inicio.

Passo 5: Repita até que a pessoa se torne insensivel

Repita esses passos até que a pessoa ndo tenha mais a
reacdo de medo. Resumindo: coloque a pessoa em uma
sala de cinema, execute o filme e depois, de tras para a
frente, altere para preto e branco, execute o filme
normalmente. Finalmente, mude para a primeira posi¢ao e
peca a pessoa que assista o filme, desta vez, em cores, de
tras para a frente, at¢ chegar no inicio do filme.

Passo 6: Melhore o procedimento com estratégias



como a modificacao de submodalidades (Opcional)

Se vocé achar que esta versao basica do processo nao
fo1 bem-sucedida como esperava, pode usar estratégias
adicionais. Por exemplo, vocé€ pode pedir a pessoa que
entre na cabine de projecdo e se veja sentado no teatro
pronto para assistir ao filme.

Vocé também pode usar outras submodalidades. Como
vocé sabe, submodalidades que tém maior impacto variam
dependendo da pessoa. Outra estratégia para aumentar o
poder desse padriao dispara o gatilho de um estado de
recursos ¢ manté-lo enquanto assiste o filme, de uma
posicdo dissociada. E possivel ativar um estado dos
recursos, simplesmente, pensando em um momento em que
vocé se sentiu seguro e confiante.

Também pode "colocar humor" na lembranga mudando
alguns elementos para que a situacdo estressante se torne
ridicula. Por exemplo, voc€ pode transformar uma pessoa
timida em um palhago e lhe dar uma voz estridente.

Passo 7: Associe novamente. Faca uma verificaciao
ecologica através da visualizacao do futuro

Uma vez que a fobia ndo seja mais forte ao pensar
sobre a situacdo, traga a pessoa de volta para o presente,
consciente do ambiente ao seu redor ¢ faca uma
comprovagao ecologica.



Como a pessoa sente que a sua vida serd sem essa
reacao? Como sera viver sem medo? Que imagens do
futuro chegam a sua mente?

Se a pessoa ndo se sente totalmente alinhada com o
seu sucesso, deve trabalhar com o alinhamento das partes.
Isso evitara que sabotem o seu sucesso.






Reconhecer sinais nao-verbais

Vocé deve saber que 0 seu rosto expressa as emocoes
que vocé sente, mesmo quando vocé tenta nio demonstrar.
A capacidade de reconhecer estes sinais vai ajudar a agir
quase como se pudesse ler mentes. Estima-se que as
pessoas podem observar cerca de 1500 sinais ndo-verbais
para interpretar o humor de outra pessoa. Uma reacao sutil
move cerca de 90 muisculos da face. Pratique este
exercicio varias vezes até¢ que vocé esteja muito bom em
detectar suas proprias emogoes.

Paso 1: Se coloque em frente ao espelho e observe
seu rosto

Olhe atentamente para os detalhes do seu rosto, até
mesmo para as caracteristicas mais sutis e delicadas.

Considere:

- A pele do rosto em geral, a cor, as rugas, etc.
- As orelhas, tamanho e forma.

- Os lobulos das orelhas

- Testa

- Sobrancelhas

- Olhos



- Palpebras

- Cilios

- Nariz

- Narinas

- Bochecha

- Labios

- Cabelo

Passo 2: Sorria sutilmente

Olhe o seu rosto e sorria da forma mais sutil possivel,
de uma forma que seja quase imperceptivel. Em seguida,
aumente o sorriso até que vocé possa vé-lo.

Passo 3: Passeie através das emocoes

Va alternando através das emogodes listadas abaixo,
mas tentando ndo as expressar, de forma alguma, através
de sua face. Passeie pelas lembrancas que gere cada
emoc¢ao, uma de cada vez. Gaste cerca de cinco segundos
para entrar no estado, e observe a sua expressao por dois
ou trés segundos, use um segundo para desfazer este
estado. Va para a proxima emocao e faca o mesmo. Para
desfazer este estado, procure respirar pelo nariz, olhe
para baixo e, em seguida, solte o ar e passe para a
proxima emogao.



Este ritmo rapido ¢ a chave para o sucesso deste
exercicio.

Nao use a modalidade auditiva para estas lembrancas,
(exceto para a emocao final) porque leva mais tempo para
ouvir, € ndo se pode preencher outras lembrancas.

Estas sdao as emogoes:

- Medo

- Alegria

- Raiva

- Aceitacao

- Dor

- Preocupacgao

- Desgosto

- Surpresa

Passo 4: Repita até vocé dominar

Os passos seguintes, exigem que tenha dominado as
etapas anteriores, entdo repita os passos de 1 a 3, varias
vezes, por varios dias, antes de prosseguir para os
proximos passos.

Passo 5: Exercite a expressao de polaridades



A partir deste passo, voc€ comega a usar pares de
emocgOes diferentes que sdo opostas. Desta vez, em um
ritmo mais lento. Tome um pouco de agua, se desejar. Na
primeira emocdo - de 8 a 10 segundos; para a transi¢ao -
de 5 a 7 segundos; depois, de 8 a 10 segundos com a
emocdo emparelhada; em seguida, cerca de 5 segundos
para romper o estado.

Prossiga para o proximo par da mesma forma, até que
vocé tenha feito com todos os pares. Desta vez, as
experiéncias emocionais serdo mais intensas, portanto,
use todas as modalidades sensoriais, inclusive a audic¢ao.
Pratique esta parte do exercicio durante algumas semanas.
Passar por essas emocoes intensas vai lhe ensinar muito
sobre si mesmo. Isso, certamente, vali mostrar a vocé outra
realidade sobre o que as suas emogdes transmitem.

Considere os seguintes pares de emogdes:
- Ira X Calma

- Amizade X Inimizade

- Medo X Confianca

- Vergonha X despudor

- Bondade X crueldade

- Indignagao X aceitacao



- Inveja X Gratidao
Passo 6: Experimente

Nas semanas seguintes, apos completar este processo,
voc€ vai perceber como expandiu a consciéncia de sua
identidade publica e sua capacidade de perceber sutilezas
nas expressoes dos outros.






Os metaprogramas

Esta secdo ¢ sobre uma das descobertas mais praticas
da PNL: os metaprogramas.

O que sao metaprogramas?

Nos programas de treinamento de  PNL,
provavelmente, vocé encontrara as seguintes defini¢coes:

- Metaprogramas sdo como 0s programas principais
que governam 0s processos mentais das pessoas.

- Metaprogramas nos ajudam a entender o
comportamento das pessoas em determinados contextos.

Agora, tentarei descrever de uma forma mais clara e
simples:

Os metaprogramas sio tendéncias

Geralmente as pessoas tendem a ir de um extremo a
outro, dependendo do meio e das circunstancias do
momento. O comportamento de uma pessoa varia de
acordo com os estimulos pelo qual ¢ influenciado.

Para entender melhor, vamos ver um metaprograma.
Ha pessoas que respondem ao mundo com base em sua
intuicdo e "sensagdo visceral". No outro extremo, estdo
aquelas pessoas que dependem de seus sentidos (o que
veem, ouvem € sentem) € que confiam em uma evidéncia



tangivel.

A questdo dos metaprogramas tem muito a ver com
evitar as polaridades, ou seja, evitar o rétulo rigido, a
situacdes ou pessoas, como "branco" ou "negro". Em vez
disso, eles reconhecem que ha muitos tons de cinza entre
os dois extremos opostos de um comportamento. Devido a
1sso, dizemos que metaprogramas sao tendéncias.

O que fazem os metaprogramas?

Os metaprogramas fornecer uma ponte entre o cérebro
€ O0Ss processos mentais que governam as atitudes e
comportamentos de uma pessoa. Eles fornecem um marco
(quadro) através do qual uma pessoa ¢ capaz de receber e
processar informagdes de fontes internas e externas, e,
portanto, comunicar e responder de acordo.

Como este ¢ um tema bastante amplo e rico em
informagdes, em seguida, faremos uma breve revisdao de
alguns metaprogramas para que vocé€ tenha uma ideia do
seu funcionamento.

1. Segmentando para cima e para baixo

As pessoas preferem pensar, comunicar € aprender de
partes de informagdo de tamanhos diferentes. Neste
sentido, existem duas estratégias principais.



Algumas pessoas gostam de ter uma imagem global
primeiro, e, gradualmente, ir ajustando sua aten¢do. Por
exemplo, se vocé esta planejando um periodo de férias,
eles decidem seu destino motivado por sua localizacdo
geral. Eles decidem se preferem o mar ou a neve. Eles t€m
uma ideia geral em suas mentes que acham atrativa e
trabalham no detalhe do tempo. Outras pessoas preferem
comecar com pequenos detalhes e trabalhar para obter o
panorama ampliado. Para essas pessoas, os detalhes
fazem a diferenca. Serd que o servico de hotel estd em
oferta? H4 voos baratos? Ha servicos de aluguer de
veiculos nas proximidades? etc.

O modelo Milton ¢ um exemplo de segmentacdo para
cima. Usa uma linguagem vaga e perguntas as vezes
confusas, a fim de induzir um transe, interromper padrdes
de pensamento ou comportamento e, assim, acessar a
mente subconsciente.

Considere as seguintes perguntas para determinar se
vocé ¢ global ou especifico na sua abordagem. Se vocé
estd escolhendo seu destino de férias, como toma a sua
decisao?

- Quais sdo os principais fatores? A localizagdo geral
ou a geografia? A disponibilidade de cuidados com
criangas, os comentarios sobre a localidade, ou a lista de
atividades de entretenimento?



2. Semelhancas / Diferencas

Quando se trata de comparar as informagdes existem
duas formas de fazer. Nos temos a possibilidade de
encontrar correspondéncias com o conhecimento existente,
ou podemos olhar o que ¢ novo e diferente para o nosso
quadro (marco) de referéncia.

Este metaprograma desempenha um papel fundamental
em nossa relacdo com o mundo em que vivemos € 0 nosso
modo geral de pensar.

As pessoas que buscam as semelhancas:

- Tendem a valorizar a previsibilidade e seguranca nas
rotinas.

- E provavel que resistam a mudanga e se sintam
ameacadas por ela.

- Geralmente adotam uma perspectiva conservadora.

- Podem se manter confortaveis no mesmo trabalho
por anos, gozando de estabilidade.

- Tendem a ser teimosos em determinadas situagdes.
As pessoas que buscam as diferencas:

- Valorizam as mudangas, o novo ¢ a variedade. Eles
se entediam facilmente com situagdes constantes.



- Eles se animam com termos como reengenharia e
reestruturagdo e as mudancas inevitaveis que estas areas
implicam.

- Tendem a se preocupar com as coisas que sao rigidas
e se frustram com situagdes que sdo previsiveis.

3. Acordos / Desacordos

Este metaprograma ¢ semelhante ao anterior, e
descreve como as pessoas se relacionam. Alguns buscam
em areas comuns ¢ de compatibilidade. Outros sao cheios
de argumentos e estdo constantemente a procura de pontos
em descordo quando se comunicam com alguém.

Quando voc€ se comunica com outra pessoa,
especialmente em uma situacao de conflito: Se concentra
nos pontos de acordo ou pontos de desacordo?

As pessoas que adotam uma forma de acordo:

- Procuram maneiras de inspirar cooperagdo e
sinergia.

- Se preocupam em encontrar 0s pontos €m comum nas
opinides contraditorias.

- Valorizam suas proprias opinides, mas nio ao ponto
de causar divisdo.



- Buscam o lado positivo em um cenario de
comunicacdo e assumem a postura do "copo meio cheio".

As pessoas que adotam uma forma de desacordo:

- Nao podem evitar se sentir atraidos pelas diferencas
que percebem entre sua opinido € a opiniao dos outros.

- Geralmente consideram a sua opinido como a correta
e defende, mesmo que 1sso afete seus relacionamentos.

-Tendem a desfrutar das discussoes.

'

-Assumem a postura do "copo meio vazio".

4. Sensorial / Auditivo

Podemos compilar as informagdes de duas maneiras
diferentes. Podemos usar nossos sentidos ou podemos
usar nossa intui¢ao. As pessoas que usam seus sentidos
ttm seu foco em influéncias externas baseadas em
experiéncias tangiveis.

Podemos determinar qual metaprograma uma pessoa
usa fazendo perguntas como:

Vocé ¢ centrado nas informacdes especificas que
recebe, ou estd mais preocupado com a intencdo por tras
informacoes?

Vocé prefere ter fatos e provas tangiveis sobre uma



situacdo, ou prefere usar seus instintos e palpites?

Vocé valoriza o que € concreto ou as possibilidades
que pode ter no futuro?

As pessoas que usam sua intuicao:

- Confiam, em grande parte, em seus julgamentos
internos e tendem a ignorar a observagao externa.

- Tendem a pensar em si mesmos como engenhosos €
criativos.

- Podem ignorar informag¢des importantes em seu
ambiente que estejam em conflito com os seus instintos.

- Sdo tolerantes para situacoes complexas e tendem a
apreciar teorias.

As pessoas que usam seus sentidos:
- Confiam em fatos significativos e bem identificados.

- As vezes podem ignorar palpites que estdo em
conflito com a sua percepcao.

- Tendem a pensar em si mesmos como realistas e com
os pés no chao.

- Pensam em quem confia nos instintos como pessoas
irrealistas e pouco praticas.



5. Otimista / pessimista

Quando uma pessoa pensar em tentar algo novo, em
primeiro lugar vai considerar os riscos, perigos e
ameacas, ou entdo vai se concentrar na oportunidade,
emocdo e aventura. Por exemplo, se vocé ganha um
concurso para desfrutar a viagem inaugural de um novo
cruzeiro: sua mente foca sobre os riscos e perigos? Vocé
tem as imagens do Titanic em mente? Ou estd animado
com a perspectiva de uma aventura e a oportunidade de
descobrir algo novo?

Pessoas que sao pessimistas:

- Suas mentes estao condicionadas a entrar em sintonia
com 0S piores cenarios.

- Podem ser muito habeis em atividades como controle
de qualidade, resolucdo de problemas, corre¢do de
provas, etc.

- Podem facilmente sentir-se impotente e sem
esperanga, se operam neste estado de forma extrema.

Pessoas que siao otimistas:

- Suas mentes estao condicionadas a identificar os
cenarios dos melhores casos.

- Podem, efetivamente, apresentar uma visao € motivar



as pessoas a alcanca-la.
- Tendem a ter um quadro de empoderamento.

- Podem deixar de lidar com dificuldades com
decisdes quando operam neste estado de forma extrema.

6. Por que / como

Uma pessoa pode concentrar-se no "por que" ou em
"como" algo aconteceu. Imagine que uma noite vocé chega
em casa e encontra pegadas de lama de um intruso no
tapete. A primeira coisa que se pergunta ¢: Por que
alguém entrou em sua casa? Ou, como conseguiram entrar?

Sua abordagem pode determinar os resultados que
obtém na vida. As pessoas que se concentram no "como"
sdo pessoas que alcangam o sucesso mais rapido, pois
desta forma estdo constantemente a procura de pontos que
podem melhorar. As pessoas que se concentram no "por
que" tendem a ficar deprimidos, € normalmente o fazem
com uma voz triste. Por exemplo: por que isso sempre
acontece comigo?

As pessoas que inicialmente focam no "por que'':

- Estdo susceptiveis a cairem em um estado de
estresse, ja que eles sdo, constantemente, consumidos pela

pergunta "porque".



- Geralmente desenvolvem uma mentalidade
filosofica.

As pessoas que inicialmente se concentram no
“como”:

- Querem entender como as coisas acontecem € que
efeito elas tém.

- Dedicam menos energia para compreender as
motivagdes envolvidas.

- Se definem como pragmaticos.

7. Origem / Solu¢io

Especialmente diante das dificuldades ou problemas,
algumas pessoas se sentem compelidos a compreender a
origem e as causas de uma situagdo, enquanto outros se
concentram mais em gerir € lidar com as consequéncias.

Quando vocé esta enfrentando uma situacao dificil, se
sente inclinado a descobrir onde tudo comecou? Ou esta
mais preocupado em buscar solugdes para a situagao?

Considere, por exemplo, que um dia chega tarde ao
trabalho e descobre que alguém ocupou o seu
estacionamento. Vocé€ planeja estacionar em outro lugar e
assim, continua com as outras coisas que voc€ precisa
fazer? Ou sua missdao passa a ser encontrar o culpado que



tomou o que lhe pertence?
Pessoas que se concentram na origem das coisas:

- Elas precisam saber onde comecou algo ou qual a
sua origem.

- Eles sentem que podem controlar ou dominar melhor,
se sabem de sua origem.

- Estdo inclinados a adotar uma atitude filosofica das
coisas.

As pessoas que se concentram em resolver as
coisas:

- Eles se sentem obrigados a lidar com as
consequéncias € a encontrar solugdes.

- Tém uma abordagem mais pratica no processamento
de informacao.






Padrao de mudanca de
metaprogramas

Este padrio nos ajuda a melhorar o alcance e
flexibilidade do uso dos nossos metaprogramas, dirigindo
a nossa atengdo para o oposto ou para uma forma
expandida de nosso metamodelo. Por exemplo, se 0 nosso
modelo ¢ "afastar-nos de" entdo vamos usar "aproximar-
nos de".

Passo 1: Identifique os metaprogramas tipicos.
Determine alguma em que eles contribuem para os
maus resultados

Determine os metaprogramas que mais utiliza, ou
aqueles em que tém menos flexibilidade. Analise as
situagdes em que tende a obter os resultados mais
desfavoraveis. Isto ird dizer muito sobre os padrdes que
vocé utiliza indevidamente. Lembre-se que seus
metaprogramas sao apenas tendéncias e nenhum deles ¢
fixo ou permanente.

Vocé também deve observar que os metaprogramas
representam "extremos", mas a maioria das pessoas nunca
passar para 0 outro extremo € sempre s€ mantém em
tendéncia especifica. Metaprogramas podem e devem
mudar, dependendo do contexto. Por exemplo, se vocé
tende a "fugir" das cobras, mas se essa op¢ao leva vocé



at¢ um crocodilo, ¢ provavel que o seu metaprograma
altere este contexto e prefira "aproximar-se" das cobras.

Passo 2: Explore estratégias de metaprogramas
alternativos

Dependendo do contexto, alguns metaprogramas
funcionam melhor que outros. Em geral, se trata de
metaprogramas opostos (ou alternativo). Pense nos
metaprogramas que voc€ pode usar para substituir os
metaprogramas analisados no ponto anterior.

Passo 3: Visualize o futuro com o0 seu novo
metaprograma e as novas estratégias que implica

Imagine varias situagdes em que voc€ pode aplicar
essas estratégias alternativas. Em particular, situagdes em
que, anteriormente, ndo tenha alcangado bons resultados.
Imagine essas situagdes com diferentes estratégias de
metaprogramas até que vocé€ aplique um que ird fornecer
formas mais eficazes de fazer as coisas ou responder a
situacoes.

Passo 4: Faca uma analise ecologica

Depois de ter escolhido diferentes metaprogramas,
faca uma avaliacdo ecoldgica. Afine o seu plano até que
esteja satisfeito com a analise ecologica.

Passo 5: Aplique a sua nova estratégia e reavalie



Se permita aplicar esta nova  estratégia,
compreendendo e aceitando que pode desfazer ou
atualizar a qualquer momento. Também marque em seu
calendario uma data em que ird avaliar a eficacia desta
nova estratégia.

Passo 6: Experimente

Na data marcada no seu calendario, analise os
resultados produzidos por esta nova estratégia. Afine os
detalhes que necessitar. Estabeleca uma nova data de
avaliagao.






Padrao de envolvimento (se apaixone)

"Alguns dos maiores desafios em relacionamentos
surgem do fato de que a maioria das pessoas entram em
um relacionamento a fim de encontrar alguém que o faca
sentir-se bem. Na verdade, a unica maneira de um
relacionamento ser duradouro é quando o consideramos

um lugar para dar, e ndo como um lugar para receber.”
Anthony Robbins

Este padrdo mostra o qudo facil ¢ melhorar os seus
sentimentos de carinho e amor para com a sua(eu)
amada(o) e s6 pode ser alcancado através da ancora.

Passo 1: Esclarecer o que vocé sente por esta
pessoa em especial

Selecione uma pessoa especial para realizar este
exercicio, por exemplo, o seu parceiro. Escreva em um
papel os sentimentos que vocé sente em relagdo a essa
pessoa. Mesmo que a atual dinamica do relacionamento
tenha causado um certo distanciamento, recuperar esses
sentimentos podem ajudar a melhorar a qualidade da
relacao.

Passo 2: Gere e se concentre em um estado de
amor

Use os sentimentos que foram identificados no passo 1



e os potencialize para trabalhar com as submodalidades.
Se o estado estd bem desenvolvido, sera mais facil
perdoar os defeitos da outra pessoa.

Passo 3: Melhore o estado com experiéncias futuras

Melhore o estado imaginando experiéncias futuras em
que ambos desfrutem com um forte vinculo. Adicione as
imagens, sons € sentimentos a essas experiéncias até
alcangar uma sensa¢ao de amor por todo o corpo.

Passo 4: Ancore
Uma vez neste estado, ancore.
Passo 5: Experimente a ancora

Depois de repetir os passos 3 € 4 umas quantas vezes
(geralmente 10 ou 12 ¢ o suficiente), tente a ancora. Faga
isso rompendo o estado e, em seguida, gatilhe a ancora.
Se a ancora funcionar, entdo, vocé deve sentir uma
conexao de amor com essa pessoa. Se vocé ndo estiver
satisfeito com os resultados, provavelmente seja devido
ao fato de vocé€ ndo ter associado plenamente no passo 3,
ou existe algum problema com a ancora que vocé
escolheu.

Passo 6: Experimente os Resultados

Descubra maneiras de usar esse processo para
melhorar seu relacionamento. Por exemplo, “gatilhe” a



ancora antes de comecar a falar com o seu parceiro.
Observe como isso afeta o seu relacionamento.






O método da pressuposicao

Este padrao foi criado pelo Dr. Milton Erickson, e foi
modelado por Richard Bandler e John Grinder.

Esse padrdo permite a voc€ ser mais persuasivo na
comunicagdo. A pressuposi¢ao ¢, essencialmente, uma
suposicao que se faz, direta ou indiretamente, e que a
outra pessoa nao pode perceber de forma consciente. Na
verdade, as pessoas nem sequer percebem, de forma
consciente, suas proprias pressuposicoes.

Uma pressuposicdo comum em sessoes de hipnose
¢: "Antes de avangar em seu estado de hipnose, eu
gostaria que observasse como sua respiracao se torna
cada vez mais profunda”. Esta frase tem dois
pressupostos:

- Que voceé ja estd em um estado de hipnose;
- Que a sua respiragao estd, cada vez mais profunda.

Mesmo se a pessoa, conscientemente, nega um deles, o
outro pressuposto ¢ aceito. Milton Erickson era um mestre
em esconder os seus pressupostos.

Passo 1: Selecione os seus pressupostos

Pense em cinco pressupostos que gostaria de sugerir
para outra pessoa. Por exemplo, "isso permitira que se



sinta mais relaxado, e se espalhe até seus ombros." (Esta
frase pressupde que a pessoa ja esta relaxado e aumenta a
consciéncia das sensagdes para induzir ainda mais o
relaxamento).

Passo 2: Integre os pressupostos em frases

Crie frases que incluem a pressuposicdo. Para cada
pressuposto desenvolva duas frases.

Passo 3: Crie uma abordagem de conversacio com
essas frases

Passo 4: Pratique com os outros

Vocé também pode tentar com vocé mesmo, mas se
vocé pode fazé-lo com outra pessoa, faga. Observe como
o uso de pressupostos se converte na base para outros
comportamentos.






Analisador de criticas

Este padrao permite que voc€ experimente a critica
sem toma-la como algo pessoal. Para isso, se utiliza o
conceito de que as palavras usadas ndo sdo reais. A
critica pode estabelecer uma reacdo em cadeia em nosso
interior, que d4 lugar a raiva, vergonha ou a uma atitude
defensiva, por isso € necessario se lembrar que o
sofrimento € opcional. Esse padrdo lhe dard controle
sobre essas reagoes.

O medo de critica ¢ um dos medos mais paralisantes.
A 1mportancia de aprender a aceitar bem as criticas, pode
ser visto como uma necessidade primordial para estar
bem. O status social e as relagcdes com os outros sao muito
importantes para nds. Precisamos dessas conexdes por
duas razdes: a sobrevivéncia e o prazer. Precisamos de
outras pessoas em nossas vidas, ninguém ¢ uma ilha. Mas,
com o dom de nos relacionarmos, devemos também
aprender a lidar com as criticas.

Aprender a aceitar bem as criticas ¢ maneja-las com
maturidade ¢ uma das maiores habilidades que aumenta a
sua autoestima.

Passo 1: Escolha uma situacio na qual vocé
respondeu mal a uma critica



Na primeira vez que vocé fizer este exercicio, faga em
sua imaginagdo. No futuro, ele se tornara mais facil de
fazer e vocé o fara de forma mais rapida, e at¢ mesmo de
forma inconsciente. Imagine uma situagdo em que foi
criticado e que foi doloroso, ou ndo gostou da maneira
como reagiu € nao gostou dos resultados dessa sua reagao.

Passo 2: Crie um estado seguro

Crie um estado seguro deixando a outra pessoa a uma
distancia em que vocé se sinta confortavel. Poderia ser a
dois metros de distincia, ou poderia ser tdo longe quanto
a lua. Adicione um campo de for¢a ou um escudo
transparente entre vocé € a outra pessoa. Uma vez que
vocé se sinta seguro, ancore esse sentimento.

Passo 3: Responda a esta pessoa com validacao

Imagine-se dizendo algo como "(nome da pessoa),
obrigado por tomar o tempo para discutir este assunto
comigo. Seus comentarios € ideias sao muito importantes
para mim, entdo eu vou levar o que me disse muito a
sério".

Passo 4: Peca mais informacgoes

Se vocé perguntar mais detalhes, a outra pessoa sabera
que voc€ se importa em melhorar e que pode lidar com
criticas. Além disso, quanto mais voc€ sabe melhor pode
responder quando precisar negociar.



Passo 5: Imagine a resposta de uma forma que nao
se importe

Imagine a outra pessoa dando mais informagdes.
Pratique perceber esta situagdo como se estivesse
assistindo a um filme. Faga a imagem pequena o suficiente
para ndo ser esmagadora. Isto vai dar uma certa distancia
ou objetividade, mas o manterd em um estado de
receptividade.

Passo 6: Reflita sobre o que recebeu

Refletir ¢ muito importante na comunicagdo. Pratique
repetindo, em suas proprias palavras, o que a outra pessoa
disse. Resuma as partes que vocé€ considerar mais
importantes.

Passo 7: Obtenha um ""Marco-acordo"

Isto pode ser dificil de fazer em sua imagina¢ao, mas
se prepare para alguns "cabos de guerra" no mundo real.
Provavelmente a pessoa vai querer adicionar ou repetir
algumas coisas. As pessoas que ndo se sentem aprovadas
repetem 0s mesmos pontos varias vezes.

Quando adicionar mais informag¢des, resuma como no
passo anterior. Entdo vocé podera responder da forma que
a outra pessoa quer nesta situagdo. Gerar o que a outra
pessoa quer pode acalma-la e lava-la a um estado mais
criativo, € a cooperar ainda mais. Uma vez que a pessoa



se sente confortavel com seu nivel de compreensdo, vocé
alcancou um "marco-acordo”.

Passo 8: Construa sua propria representacio na
posicao superior esquerdo

Sua compreensdo, provavelmente, sera diferente da
compreensdo da outra pessoa. Pelo menos, terdo
prioridades diferentes. Crie uma representacdo em seu
espago mental na posi¢do superior esquerdo. Esta
representacdo mostra a sua compreensdo da situagao.
Deve incluir imagens, sons, palavras e sentimentos.

Vocé precisa mostrar, ndo sO os detalhes, mas também
prioridades, necessidades, crengas e valores. Visualize,
pelo menos, um resultado ideal. Enfatize o sistema de
representacdo para ajudar voc€ a obter clareza. Por
exemplo, se vocé esta em um auto dialogo, as imagens nao
sdo tdo importantes.

Passo 9: Compare as representacdes de vocé e do
seu critico

Como ¢ o contraste do filme feito anteriormente sobre
seu critico com a representacdo que vocé fez de sua
propria compreensao e prioridades?

Passo 10: Resposta a partir da sua compreensao, e
o faca com classe



Resposta ao seu critico com alguns pontos de
concordancia, comecando com frases como "Eu concordo
com vocé sobre a importancia de ...".

Enfatize as questdes com que vocé esta de acordo. Em
seguida, diga as coisas com as quais vocé discorda, € o
que tem que acontecer para vocé€ estar disposto a
cooperar.

Passo 11: Busque um acordo

Tire o foco da conversa e coloque nas decisdes. Pode
haver uma necessidade de negociar compromissos ou,
talvez, o nivel de desacordo pode requerer de vocé que
escale o assunto para uma autoridade superior.

Passo 12: Leve seu critico para o nivel da relacao

Pergunte para a outra parte: o que ajuda a melhorar
essa relacao? Quer se trate de uma relagao de trabalho,
romantica ou qualquer outro relacionamento. Apresente as
suas proprias necessidades. Comente isto de forma a gerar
esperanga e otimismo no futuro. Feche a conversa
agradecendo a outra pessoa por ter investido este tempo
para fazer esta critica.

Passo 13: Experimente

A medida que as situagdes se desenvolvem, avalie se
esta técnica tem ajudado a melhorar seus relacionamentos



e sua capacidade de responder as criticas e as
necessidades de outras pessoas. E importante vocé ver
que a outra pessoa ¢ capaz de fazer o mesmo por vocé. Se
sentir que a outra pessoa esta tentando manipular, entdo,
vocé terda que mudar sua estratégia para obter mais poder
€ proteger seus interesses.






Padrao basico da motivacao

A estratégia a seguir, mostra como os varios elementos
da 1maginacdo, expectativa, critérios, sub modalidades e
associacdes, podem ser combinados em uma estratégia
simples que ajude as pessoas a se autoinspirar € se
motivar para agir.

Passo 1: Se imagine desfrutando uma realizacio
importante

Imagine que vocé alcangou um dos maiores sonhos de
sua vida. Se imagine desfrutando. Experimente as
imagens, sons e sentimentos desta conquista.

Passo 2: Melhore e ancore o estado como um
estado de motivacao

Amplifique os aspectos motivacionais desta
experiéncia. Pare, ajuste com as submodalidades, como o
brilho e tamanho da imagem. Este ¢ um agradavel estado
de motivacao. Ancore.

Passo 3: Visualize o futuro com este estado

Imagine que vocé esta no futuro, alcangado seu sonho
e “gatilhe” a sua ancora para aumentar a motivagao.

Passo 4: Experimente

Nos proximos dias € semanas, observe se esta mais



facil tomar as medidas necessarias para atingir os seus
sonhos ou objetivos.






Comandos embutidos

Os comandos embutidos sdo mensagens que estdo
inseridas em uma mensagem maior. Normalmente, eles sao
apresentados com o "mostrador analogico". Uma maneira
de inserir um comando ¢ incorporando em uma frase ou
uma pergunta. Por exemplo:

- Eu conheco uma pessoa que realmente compreendeu
que pode ser feliz de verdade se se concentrar nisso".

- "Eu disse a ultima pessoa que se sentou nessa
cadeira para respirar profundamente e dormir".

Com o mostrador analdgico, vocé pode destacar um
comando embutido em uma frase que parece dizer o
contrario. Por exemplo, "Na verdade, nio ¢ necessario
fechar os olhos e respirar profundamente".

Passo 1: Escolha uma situacio para usar comandos
embutidos

Selecione uma situacao tipica em que vocé€ queira se
comunicar de forma mais eficaz.

Passo 2: Defina como comunicara esta técnica

Escreva uma relagdo de coisas que vocé gostaria de
comunicar, mas que poderiam aumentar as defesas da
outra pessoa. Tenha o cuidado de ser ético. Nao tente



manipular as pessoas.
Passo 3: Prepare a mensagem

Prepare frases que soem normal para a outra pessoa ¢
que contenham a mensagem incorporada. Lembre-se que
as mensagens incorporadas sdo frases muito curtas ou
fragmentos de frases que contém o que vocé quer dizer.

Passo 4: Pratique a abordagem

Antes de usar essa abordagem, pratique as mensagens
preparadas no ponto anterior. Experimente com comandos
embutidos diferentes. Adicione o marcador analdgico, tais
como, mudancas na inflexdo da sua voz, ritmo, linguagem
corporal e volume.

Passo 5: Aplique a abordagem

Uma vez que vocé€ sente que vocé pode fazer
naturalmente, use esta técnica em uma situagao real.

Paso 6: Revise os resultados

Observe como a outra pessoa responde. Houve
momentos dificeis? A pessoa respondeu da maneira que
sugeriu sua mensagem?

Passo 7: Continue a aperfeicoar e praticar este
método

Continue aperfeicoando e praticando esta técnica até



que voc€ possa aplica-la sem se preparar com
antecedéncia. Muitas pessoas descobrem que a podem
aplicam até sem perceber.






Sono ativo

O objetivo deste padrao € obter novas ideias, solugdes
e informacdes, através de sono ativo. O poder deste
padrao aumenta a nossa criatividade.

Passo 1: Escolha uma intencao

Selecione uma intencdo. Pode ser uma ideia, uma
resposta, uma decisdo ou uma solugdo para um problema.
Escolha uma intengdo geral, por exemplo, se quiser
resolver um problema, nao especifique as condi¢des para
a solucao.

Passo 2: Acesse um estado de consciéncia durante
uma caminhada

Faca uma caminhada de 10 minutos € se concentre em
sua visao periférica. Concentre-se em sons externos para
reduzir o seu didlogo interno. Relaxe e deixe suas
preocupagdes desaparecerem.

Passo 3: Veja o que vocé percebe a partir do
ambiente

A medida que vocé caminha, observe no que voce€ se
concentra de forma espontinea. Em qualquer sistema
representacional.

Passo 4: Assuma a segunda posicio com cada



elemento em que se concentra, um de cada vez

Para cada elemento que chamar a sua atengdo, assuma
uma segunda posi¢ao. Por exemplo, pergunte-se: Como ¢
esta coisa? Caso seja uma arvore, o vento ou uma rocha,
observe os principais atributos. Explore sensagdes como
o passar do tempo, a sua perspectiva, sua altura, o efeito
desses elementos em vocé, etc.

Passo 5: Explore os resultados a partir de uma
metaposiciao

Adote uma metaposicao em que pode observar toda a
informacdo explorada a partir da segunda posi¢ao, com os
elementos do passo anterior. Agora, considere a sua
inten¢do original para esse padrdo. Experimente as novas
informagdes, conhecimentos e experiéncias relacionados
com essa inten¢ao. Confie em seu subconsciente ¢ se dé
tempo para processar essa experiéncia € gerar novos
conhecimentos.

Passo 6: Experimente

Em poucos dias, se pergunte se alguma coisa mudou
sobre a sua inten¢ao no inicio desse padrdo. Se foi bem-
sucedido, experimente usar esse padrdo em outras
questdes que precisam ser resolvidas.






Definicao de problemas

Esse padrio ajuda a encontrar uma maneira de
resolver o problema que estd sem solucdo. Ele reconhece
a nossa tendéncia para definir um problema de uma forma
que parece impossivel resolver. Ao usar qualquer técnica
de solugcdo de problemas, ¢ importante se assegurar de
que vocé experimenta um estado mental rico em recursos.
As melhores técnicas de resolucdo de problemas ndo
poderdo ajudar caso voc€ ndo se encontre neste estado de
recursos, ou se estiver operando com estresse. A distancia
fisica, se for o caso, também pode ajudar a acalmar a
mente e a coloca-lo em um estado criativo.

Passo 1: Use distintos metamodelos para analisar o
problema

Pense em como vocé definiu o problema:
- Quao detalhadamente vocé definiu o problema?

Busque as violagdes da metamodelo. Estas incluem
imprecisdo, generalizagdo, distor¢des de significado,
causalidade, etc. Observe se vocé definiu o problema
como se estivesse fora de seu controle, ou como uma
coisa, em vez de um processo. O que acontece se vocé
tomar o problema e o definir como um verbo? Por
exemplo, em vez de dizer "eu nao tenho dinheiro" defina o



problema como "Como posso ganhar mais dinheiro?"

Passo 2: Determinar os pressupostos ocultos na
definicao do problema

Busque por pressuposi¢gdes disfuncionais que tenham
sido adicionadas, inconscientemente, na defini¢do do
problema:

- As suas pressuposi¢des tornam o problema
impossivel de ser resolvido?

- As suas pressuposi¢des estabelecem uma condigdo
para a resolucao do problema que requer que uma pessoa
que ndo esta disposta a cooperar, coopere com voce?

Observe como estas pressuposicdes sao arbitrarias e
desnecessarias. Desafie-as.

Passo 3: Use um marco (quadro) de pensamento
"Como Se'" para realizar um braimstorm e encontrar
formulacoes alternativas para o problema

Crie cendrios "e se" para encontrar novas formulagoes
do problema. Ja que vocé estd em um brainstorming, dé
preferéncia para a quantidade em vez da qualidade. Por
exemplo:

- Como vocé acha que veria este problema se tivesse
uma autoestima incrivelmente alta?



- O que aconteceria se vocé€ fosse uma pessoa muito
agressiva?

- E 0 que aconteceria se vocé fosse muito sabio?

Olhe para o problema a partir desses cenarios e
observe como agora lhe parece diferente.

Passo 4: Experimente

Nos proximos dias, observe quais sao 0OS NoOvos
recursos € solugdes que lhe vém a mente em relagdo a este
problema. Observe seus novos comportamentos e
sentimentos.

-Este exercicio lhe permite ser mais flexivel em seu
pensamento € comportamento?






Faca as pazes com seus pais

Invista muita energia e criatividade para resolver os
velhos conflitos com seus pais. Isso ¢ feito em sua mente e
ndo, necessariamente, requer contato direto com os pais.
Estes conflitos podem existir a nivel subconsciente, mas
1sso ndo significa que sejam menos nocivos.

Muitos de nds ja& absorvemos algumas atitudes de
nossos pais quando €éramos criangas. Isto ndo sé nos
limita, diretamente, mas também, torna mais dificil
expressar plenamente os recursos que foram danificados
por nossos pais. Muitas pessoas seguem lutando com seus
pais, quer seja, diretamente, na vida real, ou internamente,
com suas representacoes.

Algumas pessoas notam que conversam com Seus
filhos com 0 mesmo conteudo ¢ 0 mesmo tom de voz que
os seus pais usaram com eles. Embora eles prometeram,
muitas vezes, a si mesmos que eles nunca seriam como o
pai ou a mae, sdo pegos, vez apOs Vvez, Nos mesmos
padroes de comportamento que seus pais utilizaram com
eles.

A primeira estratégia que deve ser observada € que,
normalmente, usamos a nossa forca de vontade para
confrontar as respostas baseadas em comportamentos
automaticos. Voc€ pode ter sucesso ocasionalmente, mas,



eventualmente, a nossa "programacao" (o que algumas
pessoas chamam, erroneamente, de "genético") vai ganhar.

A primeira coisa que voc€ deve entender e aceitar ¢
que seus pais fizeram o melhor que puderam com seus
recursos limitados (educacdo, habilidades, conhecimento
sobre paternidade, financas, etc.). A maneira mais
elegante de superar esta situagdo ¢ concordar em perdoar
seus pais pelos erros que eles ndo podiam controlar.

Passo 1: Escolha um conflito com seus pais

Escolha um conflito com um, ou ambos os pais. O
conflito ndo tem, necessariamente, que ser atual, tampouco
requer que seus pais estejam vivos. Escolha um conflito
que vocé sente que, de alguma forma, limita vocé. E esse
processo que iremos trabalhar com a sua representagdo
interna de um pai ou uma mde, ou vocé€ ainda pode usar a
imagem de uma autoridade com influéncia durante sua
infancia.

Passo 2: Sintonize suas representacdes internas
maternas

Foque nas areas do seu corpo e espago mental onde se
encontram o0s sentimentos, ¢ outras representagoes
relacionadas com os aspectos negativos (ou conflitantes),
da sua figura de mae.

Passo 3: Concentre-se nessas representacoes



internas

Imagine que esses sentimentos € outras representacoes
derivam do seu corpo e mente para a palma da sua mao
esquerda. Continue imaginando até que todas as
representacoes se encontrem na palma da mao.

Passo 4: Dé forma

Convidar estas representacdes a agirem como energia
que se pode unir e formar algo que seja solido e visivel.

Passo 5: Quebre o estado

Distraia-se com uma atividade, como pensar em uma
rota de viagem, ou, at¢ mesmo, amarrar os cadarcos de
seus sapatos.

Passo 6: Realize os passos de 2 a 5 com a
representacio de seu pai

Sintonize com representacdes paternas negativas € as
concentre na palma da sua mio direita e as consolide até
tomarem uma fora solida.

Passo 7: Pegue as intencoes positivas de sua mie.

Pergunte a imagem de sua mie quais as intengdes
positivas que ela tinha por baixo das agdes negativas que
a levaram a ter essas representagdes. Continue
procurando estas meta-intengdes até que vocé sinta que



tem uma compreensdo completa delas. As intengdes
podem ndo ser racionais, mas vocé tera muitas pistas de
sua infincia para descobrir as intengdes positivas. Vocé
pode perguntar o que de bom ela queria fazer para mim
com esses comportamentos e atitudes?

Repita este procedimento com as representacoes de
seu pai.

Passo 8: Agradeca as partes

Agradeca diretamente as partes por participarem neste
padrdo e expressarem as suas intengdes positivas com
voceé.

Passo 9: Leve as partes a se apreciarem
mutuamente

Faga com que as partes se coloquem, frente a frente, e
expressem seu respeito a cada um dos participantes neste
padrao expressando suas intengdes positivas.

Passo 10: Harmonize as partes

Peca para as partes se harmonizarem em uma forga,
unica e poderosa e mais positiva, unindo-se em uma
entidade Unica. Pergunte se estdo dispostas a seguir em
frente com isso. Se ndo, resolva os problemas ecoldgicos.
Entdo, lentamente, junte as maos e permita que as imagens
se unam, fundindo-se em uma Unica entidade. Mantenha as



maos juntas por um tempo até que vocé€ tenha feito esta
mudanca. Em seguida, abra mdos para revelar esta nova
entidade.

Passo 11: Armazene esta parte nova

Descubra onde, em seu corpo ou espago mental, vocé
gostaria de colocar essa nova parte para que ele possa se
tornar um aspecto integral dos seus recursos. Toque na
area onde ird armazenar esses recursos. Mantenha esse
contato para estabelecer uma ancora enquanto carrega a
imagem para esta area.

Passo 12: Visualize o futuro

Continue tocando a ancora e imagine o futuro com
€SSes recursos.

Passo 13: Experimente

Nos proximos dias e semanas, note qualquer alteragao
no relacionamento com seus pais (se estiverem vivos).
Além disso, observe como agora vocé se sente
empoderado com esses recursos.






O padrao da alergia

Este padrao tem a fama de reduzir ou eliminar os
sintomas de alergias. Por favor, lembre-se que a PNL ndo
se propoes a curar alergias.

Passo 1: Imagine que esta exposto a um alérgeno
(substancia que provoca alergias)

Imagine que vocé estd exposto a um alérgeno. Tente
gerar alguns dos sintomas. Defina quais mudangas nas
submodalidades irdo produzir mudancas na intensidade
dos sintomas.

Passo 2: Ancore um estado livre de sintomas

Alcance um estado que estd dissociado do estado
alérgico e ancore. Uma boa maneira de fazer isso esta
descrito abaixo:

a. Relaxe um pouco, inclinando a cabeca e os olhos
para cima. Imagine que ha agora um vidro entre vocé e o
elemento que causa alergia. Imagine que vocé pode flutuar
de maneira que vocé€ possa observar a si mesmo visto de
cima.

B. Quando estiver livre da resposta alérgica e
realmente relaxado, crie uma ancora.

Passo 3: Melhore a ancora



Se imagine pleno em um estado livre de sintomas e
imagine a forma ideal que vocé gostaria de responder aos
elementos que lhe causam alergia. Imagine isso em
detalhes. Imagine-se em uma perspectiva associada. Use
as submodalidades que descobriu anteriormente que foram
fundamentais para a reacao.

Passo 4: Ancore muitas experiéncias de referéncia
que servem de contraexemplos

a. Associe uma lembranga. Acesse uma lembrancga real
onde vocé esteve tdo perto de algo, e que seja semelhante
ao que causa alergia em vocé, mas que ndo produz essa
reacao alérgica. Por exemplo, se vocé ¢ alérgico a gatos,
vocé€ pode imaginar um brinquedo de peltcia limpo que
nao lhe cause nenhuma resposta alérgica.

b. Para ajudé-lo a interromper o seu quadro de relagao
com alergias, faga algo para mostrar que seu sistema
imunologico pode tolerar substancias que parecem
intoleraveis. Isso ira mostrar para o0 seu sistema
imunologico que pode manter seu corpo a salvo e sem
respostas alérgicas. Por exemplo, se vocé ¢ alérgico a
perfumes, o cheiro de gasolina poderia ser um exemplo
(ndo ¢ recomendavel que cheiro de gasolina, basta
imaginar).

c. Se lembre de observar sua fisiologia antes de fazer



a ancora.

d. Existem problemas com a ecologia ou algum ganho
secundario relacionado com a resposta alérgica?

Passo 5: Gatilhe a ancora dissociada

Gatilhe a ancora dissociada e se certifique de manter o
tempo suficiente para sentir as mudangas na fisiologia que
indicam que foi afastada, totalmente, a resposta alérgica.

Passo 6: Experimente

Se nao existe nenhum risco médico, se exponha a uma
pequena quantidade do alérgeno. Aumente a quantidade
gradativamente, e repita este processo até que a exposicao
tipica ja ndo produza mais sintomas alérgicos. Antes de
cada aumento na quantidade, gatilhe a ancora dissociada e
ancora contraexemplos.






Final

Eu espero que este livro tenha fornecido a vocé
informagdes valiosas que lhe permitam uma mudanga
positiva em sua vida e das pessoas ao seu redor. Se
considera que o meu trabalho foi util para vocé em algum
aspecto, ficarei grato se vocé me conceder alguns
segundos do seu tempo para deixar o seu comentario na
Amazon.






NOTAS:










