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ATENCAO LEITOR!*

Embora possa parecer que a estrutura de
algumas sentencas neste livro se apresentem
como gramaticalmente incorretas, houve
um proposito em que assim fossem escritas,
pois a PNL e a gramética nem sempre com-
partilham a mesma estrutura.

* N. do T. Este livro é transcri¢do de um semindrio — vale dizer, linguagem falada transposta
para o papel, e apresenta, portanto, coloquialismos e termos de giria que foram mantidos.
Além disso, Dr. Bandler usa dois tipos especificos de linguagem: O Modelo Milton ¢ 0 Meta-
modelo (TM). As linhas gerais de ambos estdo nos Adendos, no fim deste livro. Para o leitor
que queira se deliciar com a habilidade de Dr. Bandler no uso dos dois tipos de linguagem,
aconselhamos primeiro uma leitura dos Adendos e depois o desafio de encontrar no texto o
uso das duas linguagens e dos predicados da PNL. Infelizmente, algumas das carateristicas de
ambos os modelos sdo impossiveis de uma transposigdo, em portugués, que cubra todos 0s
aspectos de suas sutilezas. Em alguns casos, para que nao seja totalmente perdida a riqueza do
texto em inglés, os tradutores colocaram notas no final do livro.
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INTRODUCAO

Uma segunda-feira, hd alguns anos atrds, acordei e decidi que iria sair e
comprar um carro novo. E 14 fui eu.

Entrei em uma revendedora de automéveis e fiquei 14 por mais ou
menos 10 minutos, esperando para comprar um carro. Ndo me parecia
que o vendedor estivesse muito ocupado. Estava falando ao telefone.
Recostado, com os pés para cima, cigarro na mao, com uma xicara de
café, rindo e fazendo piadas. Nao me parecia que ele estivesse conversan-
do com um cliente. Finalmente, consegui sua atengao. Olhei para ele de
onde estava e dei-lhe um olhar do tipo “Vocé vem até aqui me atender?”
E ele me deu o sinal de “espere por mim”. Sai da loja.

Fui até uma segunda revendedora, que vendia o mesmo tipo de car-
ro. Cheguei até o vendedor e disse:

— Que tal vender um carro hoje?

— Claro.

Descrevi para ele o carro que queria. — E esse que eu quero. E exa-
tamente 0 carro que eu quero. Vocé tem um, no patio. Eu o vi antes de
entrar. Quero saber o melhor prego e ndo vou discutir. Faga o melhor
preco e quero as chaves porque vou dar uma volta para testar o carro.

E ele falou:

— Esse ndo é o carro que vocé quer. Esse ndo € vocé.

Eu, naturalmente olhei para o carro 14 fora e concordei comigo mes-
mo que ele ndo era eu, porque ele estava la e eu estava aqui. Depois de
uma breve pausa:

— Sim, € o carro que eu quero.

— Nio, ndo é.

— Naturalmente que é!

— Naio, ndo €.

~— Sim, é!
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E ele respondeu:

— Vocé ndo estd me escutando.

Entdo concordei com ele:

— Vocé tem razdo. E sai da revendedora.

Fui até a terceira revendedora. A terceira no mesmo dia, 0 mesmo
tipo de carro. Estava realmente motivado a comprar um carro naquele
dia. Consegui que alguém me desse atengéo em um curto periodo de tem-
po (mais ou menos cinco minutos). Um vendedor veio até a mim e disse
aele:

— Quer vender um carro hoje?

— Claro.

— Vocé€ podera fazer isso da seguinte maneira: chaves do carro,
melhor prego, sem rodeios. Ja fui a outras lojas. Esse é o carro que eu
quero e vocé tem um 14 fora no pitio, da cor que eu quero e tudo o mais.

— Primeiro eu preciso lhe falar das opgoes — disse o vendedor.

— Eu ndo estou interessado nas opgdes. Esse carro é exatamente o
que eu quero. Ja pesquisei durante meses. Chega de pesquisa. Agora
quero comprar.

— Eu ndo posso lhe vender o carro — disse o vendedor — sem lhe
mostrar as opgoes.

Disse-lhe que n@o estava interessado em opg¢oes porque eu € que
estava botando o meu dinheiro no carro. Ele continuou:

— A empresa determinou que eu ndo posso vender um carro antes
de mostrar todas as opgdes.

— Vocé tem razdo. Nao pode me vender o carro! E saf.

Fui até a quarta revendedora. Creio que podem imaginar como eu
me sentia como comprador. O vendedor olhou para mim e seus olhos se
arregalaram enquanto me observava. Eram mais ou menos quatro horas
da tarde. Entrei. Enquanto o sujeito me olhava com aquele olhar de “por
hoje chega”, perguntei:

— Vocé€ quer vender um carro hoje?

Ele me olhou e disse:

— Vejo que vocé teve um dia dificil.

—E, e paramim chega. Vocé € a tltima pessoa com quem vou falar
hoje. Se vocé ndo puder me vender o carro que eu quero, vou tornar isso
facil para vocé, ndo vou comprar esse carro. Vou comprar outro carro em
outro lugar.

Ele me olhou.

— O que tenho que fazer? — perguntou o vendedor.
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— Dé-me o melhor preco e as chaves do carro. Nao vamos barga-
nhar. E ndo vamos ficar para frente e para trds nesse negécio. Vocé€ me da
o melhor prego que puder. Nao vamos perder tempo falando com o
patrdo, ou com o gerente. Vocé vai até o gerente e volta com o melhor
preco! Ja conhego a lista de precos. Sei para que voc€s compraram esse
carro. Sei tudo isso. Apenas me dé o melhor preco possivel. Se combinar
com o0 que quero e se o carro funcionar bem, vou comprd-lo AGORA
MESMO!

O sujeito era 6timo. Ele se virou:

— Aqui estdo as chaves. Pegue o carro, e pode ir até a auto-estrada
com ele. Se precisar de gasolina, ponha gasolina e traga o recibo. Quando
voltar, eu j4 terei o melhor prego do estado para vocé.

Ao sair com o carro para testé-lo, disse:

— E os papéis. Pode preparar os papéis agora.

E foi 14 que comprei o carro.
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Capitulo Um
PARA COMECAR

Um dos melhores meios de saber como fazer uma boa engenharia de per-
suasdo € primeiro prestar aten¢do como vocé reage como cliente. Vocé
sabe, os outros dizem para vocé se colocar dentro dos sapatos do cliente.
Bem, o problema é que nem todo 0 mundo quer usar 0s sapatos de outra
pessoa. Portanto, essa estratégia nio € tdo maravilhosa quanto se diz. Mas
enquanto vocé for o cliente preste atengdo nos processos que ocorrem €
comece a organizar as coisas em seu modelo de vendas que vocé sabe que
funciona. Construa naquele modelo as opgdes e pontos de escolha que
vocé possa precisar para redirecionar o processo a medida que ele acon-
tece. Chamamos essa parte de processo gerador de mudanga.

Existem algumas estratégias que sao boas, exceto por um detathe:
ndo tém o arco de feedback através do qual a pessoa continua a aprender
pelo resto da vida. S6 porque a pessoa tem uma estratégia que funciona
hoje, isso ndo quer dizer, necessariamente, que va funcionar amanha, ou
mesmo no préximo ano, pois as varidveis mudam no meio ambiente. Sei
de empresas que chegaram perto do fracasso, ou mesmo que fracassaram,
por sua falta de habilidades em reagir a0 meio ambiente. Feedback € o
café da manha dos campedes.

Hoje mesmo, recebemos um telefonema de um cliente em potencial
que quer que ensinemos nossa experiéncia de venda a sua equipe de ven-
dedores. Dissemos a eles:

—— O que € que seus clientes querem ou precisam? O que € que seus
clientes compram? — eles responderam:

— Que diferenga isso faz? Ndo estamos interessados no que o clien-
te quer. Estamos interessados em dar a nossa equipe de vendas habilida-
des para que possa vender mais 0 que ja temos.

— Muito bem, podemos fazer isso. E o que € que seus clientes real-
mente querem de vocés? O que é que eles compram de vocés? Seu pro-
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duto? Seus servigos? O que seus clientes identificam como valor? — per-
guntamos.

— Naio estamos interessados nisso. Estamos interessados em ensi-
nar a nossa gente a fazer com que os outros comprem de noés.

Eles ndo se importavam se o cliente tinha ou ndo dinheiro, apenas
queriam que ensindssemos ao pessoal deles a conseguir dinheiro dos
clientes. Eles ainda sdo nossos clientes em potencial. Eu ndo ensino habi-
lidades de venda se as pessoas tém tal tipo de atitude, porque as habilida-
des que ensinamos sdao poderosas e funcionam.

Vocé pode pensar; bom, grana € grana. Mas ha uma quantidade de
oportunidades 14 fora. Temos que selecionar bem nossos clientes a maior
parte das vezes. Queremos a satisfagdo do cliente, ndo o remorso do com-
prador. Uma das habilidades mais importantes € saber a diferenga imedia-
tamente, porque como vocé pode saber o que fazer depois, se nem mes-
mo sabe onde estd, como quando se vai dirigindo para Boston. Se vocé
esta dirigindo de San Francisco para Boston, como é que vocé vai saber
onde e quando virar se ndo prestar atencdo ao que estd a sua frente e ao
que estd acontecendo ao seu redor?

Quando se estd vendendo, parte-se do pressuposto de que o que se
vende € um produto ou servigo de qualidade e que quem estd vendendo
responde pessoalmente pela qualidade do produto ou servigo. Como
qualquer outra coisa, quando vocé acredita em alguma coisa, vocé a
vende. Nao importa se € uma idéia, um produto, um servigo ou o que quer
que seja. O segundo ponto a examinar sao as crengas fortes.

Neste livro, vamos abordar alguns dos pontos bésicos € também as
habilidades mais sofisticadas que o melhor pessoal de vendas que estuda-
mos usa no seu dia-a-dia. Algumas das habilidades basicas sao ainda as
melhores, principalmente para construir os alicerces de qualquer coisa
que se queira conseguir. Portanto, quando combinamos essas habilidades
fundamentais com outras coisas atuais que queremos que sejam usadas
aqui, € porque continuamos a acha-las totalmente uteis.

A maneira pela qual estruturamos a engenharia da influéncia nos
ajuda a usar muitos exemplos. Podemos fazer mais do que uma coisa de
cada vez, mas para os seres humanos, muitas vezes isso € dificil, porém
creio que € melhor para vocé se fizer isso desta maneira.

O outro elemento que vamos abordar aqui € que este verdadeiro cur-
so de vendas se resume, apenas, a um processo em duas etapas. Vamos
estendé-lo um pouquinho para cobrir os processos do fim até o principio.
Mas ele se resume a quando vocé realmente quer vender alguma coisa.
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Tenho um bom sdcio de negdcios que tem um grupo de vendedores
trabalhando para ele, mais ou menos 15. E todos nos reunimos uma vez,
ao entardecer depois de uma apresentacdo. Notei que uma boa percenta-
gem desses homens e mulheres chegava ao estacionamento em carros de
ultimo modelo e muito caros. Eu disse ao meu sécio:

— Puxa, Bob, vocé realmente paga muito bem ao seu pessoal. Ou
eles estdo realmente se matando de vender.

— Eu ndo lhes pago tdo bem, em termos de salario. Muitos deles
realmente trabalham muito. Eles ndo tém dinheiro para comprar esses
carros. Mas cada vez que um deles compra um, eu sorrio porque sei que
vao ficar ainda mais motivados do que estavam, apenas para enfrentar os
pagamentos. Gosto que meus vendedores fiquem com um pouco de
fome. Nao ha nada melhor para os manter ativos.

E ele os considera auto-motivados. A qualquer momento que um
deles comega a afrouxar um pouco, ele pergunta como esta o carro novo.
O que se faz € induzir um estado de compra incontroldvel e mostrar a pes-
soa 0 novo produto. Bem, eu tive essa idéia quando estava tratando de
clientes, porque eu fiz muita modelagem no campo da psicoterapia antes
de parar e perguntar: “O que é que estou fazendo?”

Portanto eu modelei terapeutas, e terapeutas sdo 6timos vendedores,
principalmente os que sdo bons como terapeutas. Gente como Milton
Erickson, que era um 6timo hipnoterapeuta. Realmente, hd um vendedor
que € como Milton Erickson. Seu nome é Ben Feldman e os dois real-
mente falavam de maneira parecida, tinham o mesmo padrdo de entona-
¢do e isso realmente me surpreendeu, porque quando conheci Milton
Erickson achei que ele era a coisa mais esquisita do mundo. E ainda
assim, ele era tdo incrivel que conseguia que as pessoas fizessem pratica-
mente qualquer coisa. Quero dizer, ele fazia com que elas fossem procu-
rar seringueiras no deserto. E nés perguntdvamos: “Por que vocé faz isso,
Milton?” “Apenas para saber se a pessoa consegue”, dizia ele. “Apenas
para saber se vocé consegue. Certo!”, disse eu.

E o que surpreendia era que, primeiro, Milton era um sujeito velho
e torto e ele so ficava 14 sentado e entrava em um transe profundo. E entdo
eu conheci Ben Feldman. A coisa era que ele tinha o mesmo tom de voz.
Apenas tinha aquele livro que levava com ele para todo o lado e quando
ele abria o livro na primeira pagina, ela estava cheia de dinheiro, socado
sem arrumar, por baixo de um pléstico, e portanto quando ele abria o
livro, o dinheiro parecia que saia voando para todo o lado. Esse era o pas-
so niimero um, chamar a aten¢do. Entdo ele virava a pagina e tinha 14 um
retrato de Ernest Hemingway e olhava para as pessoas e dizia:
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— Ernest Hemingway estd morto!

Bem direto, ndo é? E vocé sabe, as pessoas baixavam os olhos e ele
continuava:

— E quando Ernest Hemingway morreu — e virava a pagina —, ele
deixou sua familia sem um tostdo, sem nada, no meio da rua, sem vida
nenhuma. Bem, vocés tém uma familia e vocés poderiam estar mortos. —
E assim as pessoas reagiam (ugh!) e ele ancorava aquela reagdo.

Portanto, reflitam sobre isso: O que € que vocés vendem? O que €
que vocés pensam que vendem? Algumas respostas que obtive incluem:
“Gerenciamento de carreiras para mulheres.” “Vendemos algumas
idéias.” “Mobilia bonita, mobilia para escritério.” “Apoio para gerentes
que passam por transformagdes.” “Produtos alternativos de saude.” “Se-
guros de negdcios.” “Casas novas.” “Advocacia.” “Empregos. Vendo
gente.” (Eu pensava que isso era ilegal.) “Solugdes graficas.” “Servigos
financeiros”. E entdo havia a resposta que € sempre muito popular: “A
mim mesmo.” (Também ilegal na maioria dos estados americanos.)

E a lista continua mais e mais desse modo. Coloque tudo isso de
lado. Se vocé ndo sabe o que realmente vende, esta perdendo seu tempo.

Tome o seguinte como exemplo: fizemos semindrios de treinamen-
to de vendas para um dos maiores construtores de casas residenciais. E
durante a “recessdo” dos tltimos anos, em um desses periodos eles ven-
deram uma enormidade de casas. Porque eles compreendem que nédo ven-
dem casas. Eles vendem emocoes e sensagoes. Eles vendem conforto.
Eles vendem valor. Eles vendem seguranca. Eles vendem utilidade. Eles
vendem protegdo. Eles vendem comodidade. Eles vendem id€ias. Eles
vendem, em alguns casos, estilo de vida. Em outros casos, eles vendem
estabelecimentos escolares. Vendem educagdo e vendem tudo o mais,
menos casas. E eles venderam mais casas em um daqueles anos porque
compreenderam que tudo o que se vende sdo sensagdes e emogoes.
Agora, como conseguir essas sensagdes e emogdes, como ajudar o clien-
te a se sentir bem a respeito do que querem € uma das outras habilidades
que vamos alcangar.

A outra coisa é se vocé acredita no que vende. Vocé€ acredita em seu
produto ou servi¢o?

O negécio € que um dia alguém me perguntou:

— A PNL ndo é manipuladora?

— Ora, naturalmente que é — respondi. — Mas se vocé vai forgar
alguém a fazer alguma coisa, use o modelo de pistola de treinamento,
funciona muito melhor.

18
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A idéia é ndo se usar convicgdo como meio de manipular as pessoas.
O que se faz é abrir os canais e conseguir que 0s processos naturais da
pessoa trabalhem para nés. Qualquer pessoa que venda alguma coisa na
qual ndo acredita, vai apenas se machucar no final. N&o vai vender bem.
Pode fazé-lo por algum tempo e se sentir esperto. Mas, entdo, vai se ver
adorando vulcdes ou qualquer coisa estranha para compensar. E vocé
sabe que isso acontece. O truque € encontrar alguma coisa em que vocé
acredite. Porque, quanto a mim, eu acredito que a pessoa precisa ter uma
base de conhecimento do produto, e isso quer dizer que € preciso saber o
que se esté fazendo. Isso é uma coisa que eu gostaria de introduzir, prin-
cipalmente, nas lojas de produtos eletronicos. Nos lugares onde se ven-
dem computadores, seria agraddvel se o pessoal de vendas soubesse
como as maquinas funcionam e o que fazem. E recomendavel que, em
vez de precisar discar qualquer nimero comegado por 800, para descobrir
como a coisa funciona, e esperar na linha que alguém venha falar com
vocé em alguma lingua estrangeira, seria agradavel se algum vendedor na
loja pudesse realmente mostrar a vocé como o produto funciona.

Eu modelei as habilidades desses vendedores e a média de suas ven-
das era de 97% ou mais! Bem, nio tive a certeza se queria realizar esse
projeto. Tive de pensar sobre o caso e tinha que ter certeza de estar pron-
to para isso. O que esses vendedores faziam melhor € que eram capazes
de trabalhar e vacinar as pessoas contra o remorso do comprador. E para
isso era preciso que se fosse alguém que nao se importe com objegdes.

Examinamos vdrios cursos de vendas. H4 os que, naturalmente,
vendem a abordagem pslcologlca, a qual, se € usada, tenho certeza, corta
as vendas pela metade, num piscar de olhos. E engragado quando eles nos
contratam para aumentar seus rendimentos e ai passam um tempao ten-
tando nos provar que o que estdo fazendo € maravilhoso, mas que ndo
estdo satisfeitos com isso. Essas sdo pessoas que ndo sdo congruentes.

Mas, basicamente, a idéia é na maioria das vendas, na maior parte
das negociagdes e na maior parte das situacdes nas quais as pessoas
fazem o que eu chamo de “Engenharia da Persuasdo™” ensinar as pes-
soas uma abordagem ritual enlatada. Em uma das abordagens o truque €
usé-la com o maior niimero de pessoas possivel. Ora, mesmo se voce€ esti-
ver tendo bons resultados, achar que a abordagem € boa, € que a média de
suas vendas seja bem alta, isso ainda quer dizer que o Ginico meio de vocé
fazer mais dinheiro é garimpar mais e gastar mais tempo. Se vocé visita
cem pessoas e fecha negécio com trinta delas, vocé precisa ver trezentas
para triplicar sua renda. O que quer dizer que vocé tem de garimpar 300
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pessoas, 300% mais, portanto, geralmente, quando vocé atinge 45 ou 50,
queima um fusivel 14 em cima, ou nas artérias. Portanto, 0 que acontece é
que vocé tem de trabalhar tanto, que comega a queimar etapas e péra de
fazer até o que funciona. A alternativa € fazer o que eu chamo de proce-
dimento profissional, o que quer dizer que vocé aprende a fazer as coisas
externas e a ajustar seu comportamento a buscar os outros 70%, ¢, a pro-
pésito, para aqueles que jd vém fazendo isso ha muito tempo, as coisas se
tornam divertidas novamente. Porque o que acontece € 0 que qualquer
um de vocés sabe, porque todos os vendedores me dizem a mesma coisa:

— Se alguém entra pela porta eu sei se consigo vender ou nio para
aquela pessoa.

— Bem, se vocé sabe que o que vai fazer ndo vai funcionar, como ¢
que nio faz alguma coisa diferente? — respondo.

— Bem, ndo h4 nada mais que vé funcionar, nada na face da terra
jamais funcionard com aquela gente.

Fizemos uma pequena experiéncia com isso. Eu fui até uma loja de
méveis que estd situada na margem da via expressa, em Louisianna, e 14
estavam aqueles vendedores que trabalhavam 14 a vida toda, e alguns
deles eram muito bons no que faziam. As pessoas entravam ¢, guando
eles diziam o que podiam vender a elas, quase sempre fechavam a venda.
No entanto, quando mais de 70% das pessoas que entravam eles diziam:
“Oh, ndo! Eles ndo vio comprar nada.” E certamente eles ndo conse-
guiam vender-lhes nada. Portanto, comecei a pegar essas pessoas que
entravam, para verificar. E descobri que conseguia vender. Nem importa-
va o qué! Eu poderia até vender a elas o carro de alguém que estava no
estacionamento. Se vocé ajustar seu comportamento € apenas organizar
os vendedores de maneira correta poderiamos aumentar a média de ven-
das, apenas selecionando as pessoas certas, porque nem todos fazem a
mesma coisa.

Nem todos falam do mesmo jeito, nem todos falam na mesma velo-
cidade e nem todos usam o mesmo tipo de comunicacdo ndo-verbal.
Bem, mas o truque aqui é compreender que aquilo que vocé ja faz certo
agora, e que funciona, vocé quer eliminar e saber que quando acabar vai
ainda ser capaz de fazer isso novamente. O que vocé esta procurando sdo
aqueles clientes. E queremos comegar criando uma mudanga em sua
mente e quero usar um ponto de referéncia. Quero que vocés parem... €
pensem sobre alguém com quem vocés tém que negociar ou para quem
tém que vender, ou um tipo de pessoa, que quando passa pela porta, uma
voz dentro de suas cabecgas diz: “Oh, droga”, alguma coisa dentro de
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vocés faz (Grrrrrr) e por um momento fechem os olhos € pensem em uma
dessas pessoas, porque elas vdo ser nosso ponto de referéncia. Vocés vao
saber aqui, quando tiverem aprendido alguma coisa, quando podem
fechar os olhos e imaginar essas pessoas. E elas se parecem com comida.
Aquela voz profunda sempre ajuda, quando o cliente entra e vocé olha
para ele e diz: “Pobre alma.”

Agora, no meio do periodo em que desenvolvi esse programa de
treinamento de vendas, eu realmente o desenvolvi para uma empresa, fiz
outras coisas, modelei esse programa e acrescentei algo diferente. E des-
cobri que hd diferentes aspectos que sdao necessarios para ser uma dessas
pessoas que sdo como dinamite. Sempre experimento esses modelos. Sou
uma dessas pessoas que acreditam e, de fato, quando eu sai da “torre de
marfim” fui criticado por sujar as maos, porque gostava de pegar todas as
coisas em que pensava e usa-las para ter a certeza de que funcionavam. E
meus colegas na época pensavam que isso era revoltante, e consideravam
isso sujar as mdos. Eles sao do tipo de pessoas que dizem com orgulho:
déem-me um botdo que eu ndo o pressiono. E, naturalmente, eles nao
ganham tanto dinheiro e vivem na torre de marfim. Eles vivem agora em
compartimentos de pensar, a maioria deles. No entanto voc€ pode refletir
que esses compartimentos de pensar estariam cheios de coisas maravilho-
sas de se imaginar mas, em realidade, estdo vazios. Eles tentaram me fa-
zer entrar nos compartimentos. Levaram-me até 14 e havia apenas um
grande edificio vazio, com pessoas em reflex@o. Sei que eles entraram,
encontraram os slides e ficaram congelados no tempo. E eu realmente
tive que ir a algumas dessas conferéncias que eles faziam 14 e discutimos
assuntos que, na maior parte das vezes, era alguma coisa como a forma da
mesa. A habilidade que eles tinham de encontrar coisas que fossem rele-
vantes estava tdo distante que, quando tinhamos almogos, eu podia rou-
bar toda a comida deles, e eles nem percebiam. E fazia isso. Eu ia para
casa com toda a comida deles, e entdo, depois do almogo, eles todos fica-
vam dizendo:

— Estou tdo cheio.

Mas eu lhes fazia perguntas:

— Como vocés comegaram aqui? — E enquanto eles refletiam, eu
fazia (Fsht), e agora entendo por que eu me importava.

E o que vamos fazer aqui, tem a ver com duas coisas. Uma, desco-
bri que cada pessoa que era boa em engenharia da influéncia tinha pri-
meiro um mapa do caminho, um meio de saber onde comegar, € um meio
de saber quando tinha chegado. O que € especialmente importante, ¢
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havia algumas etapas faceis no caminho, em que eles mudavam de uma
forma de comportamento para outra. Alguns deles, vejam, a maioria
deles, passava um curto espago de tempo atraindo a atengdo das pessoas,
porque a maioria dessas pessoas era bem estranha. Vocé sabe, iam desde
Ben Feldman com seu livro e todo aquele dinheiro nele, até um desses
outros sujeitos com seus 97% de percentagem de vendas.

Vender idéias é uma coisa. Alguns de n6s vendem produtos, alguns
servigos, alguns de nés conseguem negociar.

Isto é uma coisa 6tima. Eu consegui negociar, eu sozinho, contra 16
advogados em uma editora. E foi assim que conheci Mosier. Os editores
decidiram que queriam mudar o contetido do livro dele e Mosier era um
velho muito teimoso, e dizia que de jeito nenhum ia deixar que fizessem
isso. E eles lhe disseram que ele tinha um contrato e, portanto, eles orga-
nizaram uma grande conferéncia para ele. E Mosier estava a caminho de
Nova York para encontrar com eles e todo o mundo dizia a ele que devia
arranjar um advogado e ele parou em Chicago, porque um de seus alunos
tinha falado alguma coisa a meu respeito com ele e conversamos por cer-
ca de, oh, 25 horas e eu examinei todos os tipos de acordos. Voei para
Nova York com ele. E entrei 14, € havia uma mesa, uma bonita mesa
meio-redonda com todos esses advogados sentados. No dia seguinte
quando alguém perguntou o que acontecera, creio que 0 comentario que
um deles fez foi: “Nao tenho idéia.” Ele disse: “Eu quis apertar a mio do
sujeito, e a préxima coisa que eu soube foi que eu estava olhando para
minha mao. E entéo tinha uma caneta nela.” Vou ensinar a vocés essa téc-
nica também. Essa € especial para pessoas que se enquadram em uma
certa categoria chamada “Os chatos”. Quando eles entram em fila para
manipular alguém, de repente voc€ ndo entra no assunto, entra, em vez
disso, em um estado inconsciente, no qual eles ndo podem interferir de
maneira pouco sauddvel. Mas a maior parte das coisas com que vamos
lidar estdo ligadas ao modo pelo qual as pessoas tomam decisdes. Se
vocés sabem como as pessoas decidem, e que informagdes conseguir, €
como as pessoas processam a informacdo, entao qualquer coisa que
vocés forem lhes dizer, podem enquadrar perfeitamente bem, para que
possam passar por aquele sistema, a fim de que elas possam compreen-
der vocés completamente. E, ainda assim, pode ndo estar perfeito.

Eu tenho um amigo que € um excelente corretor de imoéveis € eu
estava esperando por ele em seu escritorio ¢ ele tinha outras pessoas que
trabalhavam para ele e alguém entrou ¢ disse:
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— Vocé tem propriedades em (uma certa area da cidade), casas que
tenham um grande quintal?

— Bem, ndo neste momento. — disse meu amigo. A propdsito, €
uma resposta muito ruim: “N@o neste momento.” E a pessoa se virou e
comegou a se dirigir para a porta quando eu falei:

— Me desculpe. — Na verdade, eu ndo era de fato um corretor de
imoéveis e ndo trabalhava la. Estava esperando meu amigo para irmos
almogar. Mas me pareceu uma oportunidade, rara ¢ sem precedentes, para
praticar as habilidades que eu nao tinha. E eu disse:

— Posso lhe fazer uma pergunta? O que que vocé vai fazer com um
quintal grande?

E a mulher se virou e disse:

— Bem, eu tenho nove filhos.

— Ah, vocé tem nove filhos e realmente gosta de pagar impostos —
falei.

— Bem, eu tenho nove filhos. (A propésito, nos Estados Unidos ter
nove filhos quer dizer que a pessoa ndo paga muitos impostos.)

— Bem, ndo estou falando desse tipo de imposto, estou falando de
imposto predial e territorial.

— Nao compreendo. — Ela retrucou.

— Quanto mais terreno vocé tiver mais imposto territorial vocé
paga. E entdo na area de que estamos falando eles cobram por centimetro
— disse eu.

— Deixe-me ver — falei e me voltei para meu amigo: — Vocé tem
alguma propriedade que seja vizinha de alguma escola?

— Se tenho! — respondeu. E perguntei:

— Por que vocé nio consegue uma casa e deixa que a escola limpe
o terreno para que suas criangas possam brincar nele? Ndo seria mais
facil para vocé do que limpar o terreno? Que idade tém seus filhos? Eles
tém idade suficiente para trabalhar e pagar impostos? — E a mulher:

— Bem, puxa, eu nunca tinha pensado nisso.

Agora, a diferenga é quando as pessoas dizem a vocé o resultado
que querem obter, muitas vezes elas estdo dizendo a vocé como conseguir
o que elas querem, e ndo o resultado desejado.

Agora, quando fui até meu amigo que tinha a revendedora de carros
Mercedes e disse que precisava de um novo passatempo, falei:

— Tenho vérios outros passatempos, mas preciso de um novo, por-
tanto o que eu gostaria de fazer era vir até aqui uns dois dias na semana e
vender automoveis.
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E ele olhou para mim e continuou:

— Do que vocé estd falando? — perguntou.

— Bem. Construf um modelo e gostaria de experimenté-lo. — Isso
aconteceu, no meio de uma crise de petréleo, e nessa época o inico carro
que se vendia era o do tipo que se podia carregar no bolso. Certo, as pes-
soas estavam comprando esses pequenos Toyotas Corollas, essas coisi-
nhas pequeninas que faziam (nnnn). Eles ndo eram como s&o hoje, na
época em que havia os carros grandes e fortes. Esses pequenos carros,
como vocé sabe, a tinica coisa que eles tinham era gastar muito pouca
gasolina por quildmetro, mas isso era porque a maior parte das vezes o pé
da pessoa ficava para fora da porta. E o meu amigo me disse:

— Vocé pode vir para ¢4, mas nao vendemos um carro ha trés
meses. Acho que vocé estd perdendo seu tempo.

— Ora, isso é que vai fazer a coisa divertida. — Porque cada vez
que encontrei um engenheiro com muita experiéncia, a coisa mais impor-
tante que eles tinham era uma crenga solida de que o desafio € mais do
que motivador e que era ai que a pessoa conseguia aprender novas habi-
lidades. Nio é fazendo “Grr, vai ser téo difiifiicil” ou “Mas eu ndo quero
fazer isso”, “Mas é caro demais”, eles come¢am com um som parecido
com o de uma broca de dentistas.

Portanto quando entrei 14 estavam quatro vendedores deprimidos
sentados as suas mesas. Lembro-me do primeiro dia que fui 14, porque
um dos vendedores estava com a cabega abaixada e outro mascando algu-
ma coisa, como um talo de erva. Eu pensei, puxa, eles estao la garimpan-
do até gastar os fundilhos. Ndo é? Portanto eu entrei ¢ dei uma olhada ao
redor para me certificar e certamente ndo havia filas pedindo “Puxa, eu
quero um Mercedes!” Vocé sabe, porque para comegar as pessoas anda-
vam dizendo: “O preco da gasolina estd subindo, blablabla. Entdo falei
com eles:

— Bem, vocés ndo estdo realmente fazendo nada; talvez vocés
pudessem me responder algumas perguntas. Quantos carros temos aqui
para vender hoje? — E eles me mostraram os carros novos € a cidade €
pequena e ndo havia um pétio, perguntei: — E s6 isso? — Quero dizer,
eles tinham apenas mais ou menos vinte e cinco carros e eu tinha grandes
planos. Entdo um vendedor olha para mim e diz:

— Eu odeio vocés jovens. Vocés acham que podem fazer qualquer
coisa. Eu vendo carros hd trinta e cinco anos e, no estado em que a eco-
nomia estd e com a crise do petréleo, para cada aniincio que conseguimos
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colocar h4 noticirios dizendo que nio se deve comprar um carro grande,
bebedor de gasolina. Um Mercedes com um motor V8: que diabos faz
vocé pensar que pode vender um desses?

— Vocé gosta de apostas? Vamos apostar algo nisso, alguma coisa
humilhante — respondi.

Bem, pensei que poderia motivé-los um pouco. Entao eu disse:

— Vou dizer o qué. Aposto minhas calgas contra suas cal¢as que
consigo vender mais de um carro até o fim do dia. Com a condig¢ao de que
alguém possa preencher a papelada. porque ninguém me ensinou a fazer
isso ainda e ndo gosto disso. — Parei por um momento e de dentro de
uma janelinha uma voz feminina falou:

— Eu preencho os papéis para vocg, principalmente se eu puder ver
fulano sem calgas.

Respondi:

— Otimo! — Pulei dentro de um Mercedes SLC 450, topo de linha
naquele tempo, custando U$35.000, e que agora custa nem sei quantos
poucos milhdes. Nem sei o prego deles. Um lindo carro, novinho em fo-
lha, cinza prateado, cheirando a carro novo. E 14 sai eu do pétio e fui
embora dirigindo. Voltei mais ou menos uma hora e meia depois, com
quatro pessoas no carro e cada uma delas comprou um. Duas tiveram de
encomendar, porque na loja ndo havia os carros que queriam. Tudo bem,
entdo eu fiz o sujeito me dar as calcas e ele ficou sentado ld de cueca
samba-cangio, realmente deprimido. As outras pessoas ficaram preen-
chendo os formularios e a moga 14 dentro morrendo de rir e volta e meia
vindo até a janelinha olhando e caindo em risadinhas. Ela sabia que se
esses vendedores safssem e fizessem alguma coisa, ndo poderiam estar
tdo mal quanto estavam. Um dos vendedores olha para mim e fala:

— Onde é que voce foi?

— Eu fui ao country clube — respondi.

— O qué? — repetiu.

— Fui até o bar do country clube e néo havia ninguém 1a. Apenas
levei o carro até 14, abri as quatro portas, entrei no clube, me virei e falei:
“Podiam me dar um pouco de atengdo, por favor? Hd alguém aqui que
queira se sentir maravilhosamente bem para o resto da vida? Ja sei o que
vdo responder: ‘Eu ndo, eu ji me senti maravilhoso uma vez. O que eu
preciso agora é de uma boa depresséo.””

Logo, logo eles estavam 14 fora cheirando o couro, imaginando
como seria “dirigir pela estrada e saber que quando se compra um carro
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desses ndo se pode ser o suficientemente estipido para acreditar que a
crise do petréleo va durar para sempre, mas esse carro tem personalidade
e tem um tanque enorme. Pode engolir gasolina em excesso, mas nao ser
reabastecido com muita freqiiéncia. E vocé sabe, por uns trocados a mais
pode-se colocar um tanque de reserva na mala, se quiser. E quando vocé
tiver usado esse carro por alguns anos, poderd troca-lo e conseguir um
carro ainda melhor, porque ele se desvaloriza um pouco, mas o pre¢o
sobe de novo, e isso acontece hd séculos. A menos que voc€ queira gas-
tar U$12.000 num carro e entdo, dentro de trés anos, ver que ele vale um
dolar. Naturalmente, ha também um detalhe, que quando vocé sai dirigin-
do um carro novo seus clientes sabem que vocé € bem sucedido e que
seus negdcios estdo melhores do que os deles e talvez vocé consiga mais
contratos. Vai ver que vocé ndo estd interessado em coisas assim. A per-
gunta é: até que ponto vocé quer se sentir bem?

Agora, ha alguns outros truques que eu sei, que nos tém ajudado e
que vou ensinar a vocés. Mas enquanto eles estavam preenchendo os
papéis eu de repente parei e falei:

— Desculpem-me, esqueci de perguntar. Algumas dessas pessoas
tém carros. Vocés aceitam carros usados como parte do pagamento?

— Naturalmente, que aceitamos carros como parte do pagamento.
No6s recebemos muitos carros como parte do pagamento. Vocé sabe o que
as pessoas trocam pelos Mercedes? Um velho Cadillac, um velho Lincoln
Continental! Atrds daquele prédio 14 ha mais de cem Lincolns e
Cadillacs, com quinze a vinte anos de idade — respondeu o vendedor.

— Naio se pode vendé-los? — perguntei.

— Nao, ndo podemos vendé-los. Ninguém vai compra-los.

— Mas temos permissdo para vendé-los? — questionei novamente.

— Temos.

— Qual € o prego deles?

O vendedor me deu uma lista e olhei para ela e exclamei: — Uau!
— E ele me olhou:

— Estamos em plena crise do petroleo, vocé ndo consegue vender
um Cadillac.

— Com licenga, meus senhores — disse, € sai pela porta da frente,
atravessei a rua e fui direto para a revendedora de Toyotas e fiquei no
meio-fio. Ndo se pode andar na cal¢ada, mas fiquei no meio-fio. E o ven-
dedor chega e vem com um sujeito e comega a mostrar o carro ao tal e
entdo eu perguntei para quem ele estava vendendo o carro:
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— Desculpe-me, o senhor ndo tem familia, tem?

— Bem, eu tenho sim — respondeu.

— Bem, o senhor nao gosta 14 muito deles.

— Bem, eu amo minha familia. — disse ele.

— O senhor sabe como ¢ ficar espremido em um desses carros?
Imagine que o senhor vai economizar um pouco de gasolina mas o seu fi-
Iho vai 14 atrds, com a cabeca esmagada e os bragos quebrados? Vocé vai
se sentir como um bandido, homem.

— Bem. O que posso fazer — ele perguntou.

— Bem, sabe o que eu faria? E compreender que, por um quarto do
preco desse carro vocé pode comprar um Lincoln usado, ficar com
U$9.000 para comprar gasolina e as pecas necessdrias e vai ter ainda
assentos de couro e vidros elétricos. E se algum desses carros ai bater no
seu, vocé pode consertar o estrago com uma esponja de ago — respondi
convicto.

Vendi 120 carros em menos de um més. Quebrei um recorde, mas
eram carros usados. Nio foi muita coisa. Exceto que consegui dobrar o
preco e ainda vendé-los. A comissdo que sobrava pela venda dos
Mercedes, naquela época, nao era nada comparada com 0 que eu conse-
gui com um velho Cadillac. Vendi um para cada um de meus conhecidos.
Comprei um. Comprei um e usei-o durante anos. Era 6timo. Paguei
U$2.000 por um Lincoln Continental e fiquei usando durante dez anos,
apesar das cinco batidas que deram nele que reparei com um pedago de
esponja de ago, porque o grande para-choque do Lincoln, vocé sabe, e
aquele do Toyota... e realmente uma vez nem estava no carro. Eu tinha
estacionado e o sujeito dobrou a esquina e BAP!!! Bateu na mala. O car-
ro voou para a capota do meu. Certo, quando sai de onde estava, eles esta-
vam acabando de levar o sujeito na ambulancia e eu fui 14 e fiz (flip)
assim e o carro girou e caiu no chdo e o policial perguntou: “Que diabos
vocé pensa que esta fazendo?” E respondi: “Bem eu estava apenas tiran-
do a poeira de meu carro para poder ir para casa.” E um bom argumento
de venda para um carro quando vocé pode espanar outros carros de cima
dele.

Agora 0 meu ponto de vista era que ninguém mais estivesse olhan-
do para aquilo que eu estava vendo, naquele exato momento. Agora, as
pessoas estavam tentando economizar alguns délares, mas a pergunta &
por quanto tempo? Porque quando a pessoa muda a duragao do tempo em
que pensa sobre as coisas, ela comeca a acrescentar novas dimensoes.

Quando as pessoas negociam... Realmente, fui chamado vérias
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vezes para ser mediador em negociagdes. A maior parte das vezes desco-
bri que o problema nao era se as pessoas pudessem ou nao abrir méo de
alguma coisa. O problema era que nenhum dos lados estava pedindo o
suficiente, porque quando se expande o que ambos estdo pedindo, vocé
tem um espaco maior para negociar, contanto que eles entendam qual
serd o resultado final. A “Associagdo Nacional de Terapeutas de
Respiragdo” contratou-me uma vez, porque em algum momento houve
uma grande cisdo em sua comunidade e todos queriam se desligar da
Associacdo. Eram pessoas que faziam terapia respiratéria com méquinas
para auxiliar a respiracéo nas quais eram colocados medicamentos. Tudo
comegou quando as maquinas levavam muito tempo para funcionar e 0s
médicos passaram a ensinar os clientes o manuseio das maquinas e logo
isso se tornou um campo de cursos para principiantes que duravam dois
anos e davam uma licenga para exercer. Mas havia também um curso que
durava um ano e dava certificado profissional, e muita gente que tinha
aprendido com os médicos e que ndo tinha certificado tinha uma organi-
zacdo nacional e a estava destruindo tentando decidir o que iria fazer.
Deveria ser um curso de dois anos, ou um programa de quatro anos, deve-
riam ser excluidas todas as pessoas que aprenderam através da prética, ou
essas pessoas poderiam ser incluidas? Oh, meu Deus, vamos nos odiar, e
eles se atacavam uns aos outros. Entdo eu fui 14 na noite anterior e fiz com
que cada um deles escrevesse uma proposta dizendo aquilo que queria. E
eu mudei uma palavra. Uma palavra em ambas as propostas e eu as emba-
ralhei, porque as duas diziam praticamente a mesma coisa. A palavra €
“desejavel”. E eu a li alto e disse: “H4 alguém aqui que discorde disso?”
E ninguém levantou a mao. Portanto, antes mesmo de comegar, vejam
que geralmente leva tempo para negociar alguma coisa, e levei trinta e
dois minutos para ler a proposta e dizer “Alo” e fazer a pergunta. Entao
eu disse: “Portanto ndo h4 conflito.” Eles todos se entreolharam e essa
gente vinha brigando ha cinco anos, e eles concordaram uns com OS
outros.

Parece casamento, ndo é? Sempre gostei, quando ougo a mulher se
virar para o marido e dizer: “Vocé estd apenas tentando fazer com que eu
me sinta bem.” Vocés todos também j4 ouviram isso, ndo ouviram? E
apenas aquela coisa que, quando se chega a um certo ponto, ndo se tem a
flexibilidade de fazer as coisas que se quer. Portanto, o nimero um € ter
um mapa da estrada, mimero dois, um conjunto de crengas que podem ou
ndo ser verdadeiras. Mas, se vocé acreditar, vocé pode vender para qual-
quer um. Se vocé acreditar que o desafio € divertido, e se acreditar que
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tudo o que tem que fazer é variar seu comportamento para Conseguir as
reagdes que vocé quer das outras pessoas, vocé tem 0s mesmos alicerces
das pessoas que vendem uma percentagem de 97%. Tudo o que voce tem
a fazer é aprender a ser um pouco anticonvencional.

A préxima medida é que todas essas pessoas tinham conjuntos
intrinsecos de habilidade e sabiam quando usa-los.

O que damos aqui € para que vocé use essas medidas para organizar
sua engenharia de influéncia e construir seu negécio de maneira que pos-
sa aumentar seus ganhos, suas vendas e seu sucesso e seu bem-estar pes-
soal. Queremos que vocé triplique sua renda em menos da metade do
tempo e ainda a duplique novamente. Quando voc€ parar e pensar que
houve uma época em que ndo havia dinheiro, e olhar a sua volta entao ¢
ver o quanto ha, isso pode ser uma boa razdo para compreender que vocé
ndo tem que trabalhar tanto quanto vem trabalhando para conseguir
melhores resultados.

Mais do que qualquer outra coisa, isso € uma atitude. E um estilo de
vida. As pessoas de maior sucesso sdo as que realmente “acreditam’” no
que fazem. Nio que elas apenas digam que acreditam. Elas tém uma pai-
xdo pelo que fazem. Elas ndo trocariam suas carreiras ou profissdes por
coisa nenhuma. Elas desprezam maneiras faceis de enriquecer. Elas se
concentram em seus proprios objetivos e tém confianga para conseguir o
que querem. Sua atitude as mantém sauddveis, cheias de apetite e se
movendo na dire¢io que as faz atingir seus préprios desejos sem esforgo.
Elas acreditam no que estdo fazendo. Elas sdo congruentes com 0 que
dizem e como se comportam para atingir o que dizem.

Vocé tem que ser congruente.
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Capitulo Dois
O PROCESSO DE VENDAS

Quando examinamos o processo de vendas, gostamos de comegar pelo
fim. Muitos programas de treinamento comegam pelo principio do pro-
cesso. Afinal de contas, quando se sabe onde se estd indo, € muito mais
facil chegar 14. E entiio vocé revé o processo de trds para diante e, portan-
to, sabe que passos dar para chegar ]a. E os passos sdo suficientemente
gerais para lhe dar a flexibilidade de fazer as mudangas que precisaré
fazer para cada situag@o.

Tome o seguinte como exemplo. Nao importa o que voc€ pense que
vendeu, vocé vende emogdes. Ponto. Essas percepgdes/emogdes sao
recebidas em transe (trans-duzidas) por seus clientes. E cada um deles
vai fazé-lo de maneira diferente. Vocé pode apostar nisso. Portanto pri-
meiro é preciso descobrir quais as emogdes que eles querem e cOmoO eles
as interpretam em suas linguagens, tanto verbal quanto nao-verbal. Entao
vocé os leva l4.

Ocorreu um caso do qual participamos acidentalmente. Havia um
casal que estava comprando uma casa nova. O marido estava sendo trans-
ferido por sua empresa ¢ ela tinha que acompanhé-lo. Essa € uma situa-
¢4o muito comum. Também se vé o contrério agora.

Ora, a vendedora ia mostrar uma casa ao casal. Eles jé tinham se
encontrado e discutido detalhes. Mas ela também sabia da relutancia da
mulher em se mudar para qualquer outro lugar. Agora, isso € 0 que eu
chamo de “sorte”. Ao se aproximarem da casa eles seguiram pela alame-
da da frente. Ela abriu a primeira porta e a esposa disse: “Espere!” E nes-
se ponto que os corretores geralmente se dizem: “Oh, ndo, agora 0 qué?”’
Mas a mulher disse: “Abra aquela porta novamente.” A corretora fez a
coisa mais inteligente que poderia ter feito naquele momento. Ela fechou
a porta e abriu-a! Imagine sé! Ela ndo perguntou por qué e para qué.
Fechou a porta e abriu-a novamente. A mulher olhou para o marido e dis-
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se: “Range igualzinho a nossa porta 14 em casa.” A corretora comegava a
se desculpar, quando a cliente disse: “Eu ja me sinto em casa aqui. Vamos
comprar a casa.” Esta é a maior e quase a mais breve venda dessa magni-
tude que eu conhego. Esse é um grande exemplo de como € simples uma
venda, as vezes. A corretora provavelmente ndo teria eliciado essa infor-
magio do cliente, mas a informagdo também estava provavelmente 1a
durante a entrevista. Ndo sabemos realmente. Mas o fato € que, o som da
porta da frente abrindo fez com que a mulher se sentisse em casa. Qual-
quer vendedor profissional do planeta exclamaria: “Uau!” Eu chamo isso
“muita sorte!” Naturalmente, eu considero a sorte uma combinagao de
muito boas habilidades, e a capacidade de reconhecer quando ela esta
batendo a porta e fazer alguma coisa com ela.

Bem, o processo de venda inclui algum contetido da propria pessoa.
Esse é o material especifico relacionado com o contexto do negécio da
pessoa. Se a pessoa vende carros, deverd ser capaz de fornecer informa-
¢do congruente sobre carros. Realmente ajuda saber quantos cavalos de
forca etc...

Bem o processo comega com “rapport”. Esse assunto € ainda ensi-
nado em demasia. A esséncia de rapport é um estado mental que comega
com cinestesia. Naturalmente vocé pode espelhar os movimentos do cor-
po, a respiragdo e tudo o mais. Vocé nao precisa passar trés dias espelhan-
do os movimentos corporais para obter rapport. Vocé€ pode acompanhar e
depois conduzir. Acompanhar, acompanhar, acompanhar, acompanhar,
acompanhar, acompanhar, acompanhar, ndo vai levar a nada. Lembre-se
de que o objetivo é ser capaz de exercer influéncia sobre a situagdo.
Jamais esquega isso. Quando as pessoas levam trés, quatro dias ensinan-
do “acompanhamento”, isso diz alguma coisa sobre a habilidade de a pes-
soa notar o que estd acontecendo ao redor dela. Quero dizer, o que custa
olhar para o cliente e espelhar a postura dele? Requer uma habilidade
simples, porém, um tanto aparentemente elusiva. E bdsico. E simples.
Abra seus olhos e ouvidos e todos os sentidos e preste aten¢do no que esté
acontecendo ao seu redor. Seu cliente tem toda a informagdo que vocé
precisa para atendé-lo. E vai dd-la a vocé. Vocé ndo precisa criar estrutu-
ras mentais para descobrir o que estd acontecendo. Se faz isso, faz o
segundo erro fatal de todo comunicador profissional. O cliente vai ndo
apenas lhe dizer ou lhe mostrar o que estd se passando dentro da cabeca
dele, como ird mesmo dar a vocé as oportunidades de solugdo que preci-
sa. Se vocé sabe para onde esté indo e o que hd 14, vocé saberd o que estd
faltando. Se vocé comegar a ficar especulando mentalmente a respeito,
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vai perder alguma coisa 14 fora. E, acredite em mim, ha muito a perder se
vocé ndo esta na festa.

Portanto, o processo de rapport é importante, mas nao vamos gastar
muito tempo com ele. Qualquer espelhamento que vocé faca necessita ser
testado OMCP! e constantemente. E como dirigir um automével. Vocé
vai pela auto-estrada. Verifica se estd dentro das faixas, e entdo o qué?
Adormece? Acho que ndo. Vocé se certifica que se mantém dentro das
faixas. E faz ajustes. Constantemente. A coisa mais importante para lem-
brar é que se o rapport se interrompe, vocé o reestabelece novamente —
rapidamente — fazendo o que for preciso. A ‘A melhor maneira de manter o
rapport sem interrupgdo € que se tem-de demonstrar compreensao.
Deixe-me repetir isso — DEMONSTRAR COMPREENSAO. E. fazer
isso através do comportamcnto. Dizer: “Compreendo” ndo € o suficiente
e pode mesmo ter o efeito contrdrio porque pode insultar o cliente.
Demonstrem compreensdo através de comportamentos.

Gosto de dizer isso as pessoas, porque o pessoal de vendas ja tem
muita coisa a superar, € na maioria das vezes ndo tem razao de ser em
muitas situagdes. O mesmo acontece com os consultores. Muitas pessoas
pensam e dizem que os consultores sd3o pessoas que vém para sua empre-
sa e dizem o que vocé ja sabe e recebem seu dinheiro para fazer isso.
Bem, isso ndo é necessariamente verdade, apesar de ja termos Visto 1SS0
em muitos casos.

Um sujeito me procurou um dia para me pedir para coloca-lo num
seminario que estdvamos dando. Ele ndo me disse isso diretamente, des-
sa maneira. Telefonou e perguntou:

— E ai que vai ter um semindrio amanha?

— Sim.

— Bem, por que razdo eu deveria ir ao seu semindrio? — Eu tinha
uma quantidade de escolhas a essa altura e resolvi fazer mais uma de
minhas experiéncias. Entdo falei:

— Vocé nio deveria. — Eu queria testar novamente a generalizagdo
de que a maioria das pessoas ndo torna realidade os seus “deveria”, mas
concretiza seus “ndo deveriam”. Ele reagiu:

— E por que ndo? — Entdo disse que ele deveria vir, fazer o semi-
nério, aprender uma porgdo de coisas 6timas, usé-las, ver a prépria vida
seguir na dire¢do certa e ter muito mais sucesso do que tinha tido até
entdo. E ele falou:

— Muito bom! Vejo vocé amanha. — E fez isso.

O pessoal de vendas nio tem o direito de vender alguma coisa ape-
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nas porque as coisas estdo la. O direito de influenciar alguém € conquis-
tado. Pode-se conquista-lo rapidamente e de maneira precisa. Exatamente
como em terapia. Seus clientes pagam a vocé para ajuda-los a conseguir
0 que querem para que possam se sentir bem. Eles ndo pagam para que
vocé se sinta bem. Mas vocé faz isso quer queira quer nao.

Portanto, vocé conquista o direito de influenciar. Entdo, vocé se
movimenta no processo e faz com que ele continue funcionando.

Os vendedores de maior sucesso que conhecemos colecionam suas
experiéncias de vendas, tanto as que tiveram sucesso quanto as mal ven-
didas, de tal maneira que tudo o que tém a fazer é organizar arquivos de
recursos, em suas mentes, porque toda experiéncia € titil em algum dado
contexto. O que funciona hoje pode nao funcionar amanha: nunca se sabe
o que pode dar certo. Lembre-se sempre: seu cliente vai sempre comuni-
car 0 que estd acontecendo e quais sdo as oportunidades de solugao. Vocé
pode se surpreender com o que da resultado e quando este acontece.

Outra coisa importante que vocés podem aprender sobre 0 processo
de vendas nio € apenas fazer a escolha certa no momento da escolha, mas
o momento de fazé-la, principalmente porque o tempo € 0 espago sao
relativos.

Quando vocés fizerem os exercicios que fornecemos, para desen-
volver mais flexibilidade comportamental em seu processo de comunica-
¢ao, vao comegar a reforgar sua compreensao do processamento da lin-
guagem e usa-la mais totalmente. Descobrimos que a maioria das pessoas
que precisam de mais op¢des em suas vidas também precisam de mais
flexibilidade em sua linguagem e também nas inflexdes de suas vozes.
Vocé pode dar a isso o nome que quiser, mas se vocé ndo sabe expressar
isso bem, nio consegue bons resultados. Estruture por cima disso as qua-
lidades auditivas de um campedo e Zing! Vocé conseguiu a combinagdo
vencedora!
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A COISA BASICA

Vamos falar sobre o que é basico para aqueles de vocés que sdo ne6fitos
em PNL. Caso se considerem veteranos no campo, podem, naturalmente,
pular esta se¢do, mas entdo jamais saberdo o que perderam, porque o
modo pelo qual aprendi o que sei, é que aprendi a continuar sempre a ser
irracionalmente curioso sobre o que os outros estdo fazendo em negdécios,
em vendas, em marketing, principalmente em relaggo as pessoas de maior
sucesso da drea 14 fora.

Portanto hd habilidades, por exemplo, em PNL que eles ensinam a
voc€ sobre acompanhamento. Tais como: vocé pode respirar na mesma
velocidade que outra pessoa, pode falar na mesma velocidade em que
elas falam. Se vocé tem alguma pessoa que pensa principalmente em
imagens visuais, vocé pode descrever coisas para ela em imagens visuais.
Mas hd um lugar e um momento para fazer isso. E hd momentos e luga-
res para ndo se fazer isso. E saber qual € qual vai depender de sua habili-
dade de ver e ouvir coisas do lado de fora.

O que faz diferenga nos processos de rapport € compreender em que
diregdes a pessoa se movimenta. Uma vez que a decis@o é uma nominali-
zagdo, ela € relativamente estatica. Fazendo com que esse evento se trans-
forme em um processo, precisamos considerar se ele se move ou nao em
direcdo a ser executado, ou se serd “deixado de lado”. Essa € a maior par-
te do problema com a tomada de decisdes. Muitas decisdes que sdo toma-
das ndo contém a convicg¢do necessiria para serem executadas. Prestar
aten¢@o na estrutura da sentenga e na representagdo completa do proces-
so vai ajudar a compreender se a decisdo vai ser levada a cabo ou nio.
Lembre-se que uma das coisas mais importantes no ponto de escolha é
quando.

Quando e como as pessoas se movem em certas dire¢des € uma
informagdo muito ttil. Agora vamos voltar um pouco. Uma das razdes
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pelas quais assinalamos essa coisa de diregéo € por causa da maneira que
certas pessoas vdo reagir a certos estimulos diferentes. Uma das coisas
que se deve aprender sdo os padrdes de sele¢éo “em direcdo a” e “afas-
tando-se de”’ e também se deve aprender como usar esses padrdes em um
modelo tridimensional. Agora, examinar através disso o elemento que o
cérebro prefere, por que é semelhante, e aprender prestando atengao nas
diferencas, é o que eu gosto de chamar de elemento de “Puxa-Empurra.”

Nés ensinamos a vocés, por exemplo, que falar em um certo ritmo
vai ter a tendéncia a construir um certo ritmo para o ouvinte. Como a
escolha privilegia o comunicador, quando o ritmo € interrompido, mo-
mentaneamente, cria-se a oportunidade de incluir naquele ponto uma
nova estrutura, e entio deslizar novamente para o ritmo. Essa demonstra-
¢do especifica de rapport através de semelhanga ¢ a que eu quero que
vocés compreendam aqui. Certo, espelhar o corpo € uma demonstragao
visual perfeita, mas ndo € necessariamente a mais (til. Porque agora hd
tantas pessoas quz aprenderam sobre isso que acaba resultando no velho
jogo de “quem estd espelhando quem”. Nao recomendamos iSso para se
obter sucesso.

Lembro que uma vez encontrei trés gerentes da mesma empresa.
famos vender nossos servigos a eles. Os trés tinham feito pesquisa em
PNL (ou no que eles pensavam que era PNL) e *“sabiam todas as respos-
tas” sobre o que o consultor deveria ser capaz de fazer. Um deles até me
confessou, confidencialmente, que tinha entrevistado outro consultor que
“fazia” PNL e que ndo “fazia o que dizia”. Ele ndo tinha nem mesmo se
preocupado em mostrar a eles que compreendia o que eles queriam. Eles
tinhamn dito a esse sujeito o que queriam, ¢ ele tinha dito a eles que o que
queriam nZo era aquilo. Que ele tinha coisa ainda melhor do que aquilo.

Portanto eu tive um encontro com esses trés sujeitos. Na primeira
vez que nos vimos, olhei para o primeiro, um sujeito jovem, com roupas
caras, uma roupa ¢ uma gravata de seda italiana e botas realmente caras.
Fui até ele, me apresentei e falei:

— Uau, Bill. Roupa linda. Seda italiana, ndo €? — Ele sorriu, olhou
para a propria roupa e disse:

— E mesmo. Obrigado! — Ele era facil, mas eu queria marcar um
ponto logo. Fui apresentado aos outros e fomos para a sala de reunides
deles. Notei que um deles, o que tinha mais peso nas decisoes, parecia
que estava fazendo um esfor¢o para fazer um espelhamento cruzado de
minha postura corporal. E ele era também realmente criativo. Portanto,
fiz-lhe uma pergunta sobre o treinamento que desejavam, ele falou por
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mais ou menos um minuto. Eu entdo olhei para os outros e falei para eles.
Usei o tom de voz do outro, a cadéncia, o ritmo, as inflexdes etc., enquan-
to falava com eles. Nem mesmo me preocupei de olhar para o outro.
Depois de alguns minutos fiz a necessaria verificacdo de rapport, to-
cando meu rosto, e vi, dentro do campo de minha visdo periférica, que ele
tocava o rosto dele também. Fiz uma pausa, virei o rosto e sorri. Ele riu e
falou:

— Uau, como € que vocé fez isso? — Eu disse a ele que ensindva-
mos isso em nosso programa de vendas. Ele riu e perguntou novamente.
O interessante € que ele gostou da idéia de que eu podia ser tdo teimoso
quanto ele e nos deu o contrato. Boa combinag¢do eu diria. Vejam, os pro-
cessos de comunicagdo que ocorrem podem ser redirecionados facilmen-
te. Temos a tendéncia a aprender através das diferencas, mesmo se tiver-
mos a tendéncia a gostar do que € igual. Primeiro consiga prender a aten-
¢do deles. Sem isso, eles estdo fazendo com que vocé perca seu tempo.

Quando falamos com alguém onde estamos, como nos movemos, o
tom de voz que usamos, cada nuance de comunicagdo torna-se vital, por-
que influencia um processo especifico. E € esse o processo através do
qual as pessoas tomam decisdes, se querem ou nao comprar alguma coi-
sa. Ou se querem ou nao mudar uma crenga sobre alguma coisa. Porque
algumas pessoas vendem idéias, como essas pessoas que vao até sua casa
nas manhds de domingo, ou pior, nas manhds de sabado. Aquelas que
chegam com livros de histérias em quadrinhos me assustam, porque che-
gam e comegam:

—Voce ja aceitou Jesus como seu salvador pessoal? — E continuo:

— Nao. Hoje ndo. — E 14 vio elas:

— Por que ndo? — E eu continuo:

— Porque sou judeu. E ainda estamos esperando. Temos a certeza de
que esta vindo um Messias. Apenas ndo pensamos que era ele. Mas néo
tenho nada contra se vocé achar que era ele, pelo menos enquanto vocé nao
pensar que € ele que estd a minha porta as seis da manha. — Entdo desco-
bri que uma das maneiras de os convencer a ir embora era tirar as roupas
todas.

Afinal de contas, pensem nisso, algumas pessoas ficam confusas
porque quando elas criam crengas ou convicgdes, elas as criam de tal
maneira que, se ha quaisquer outras idéias ao redor dessas crengas, essas
pessoas ndo conseguem detecta-las. Elas simplesmente as apagam. Isso é
o que acontece quando as pessoas chegam e dizem para mim:
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— Bem, vocé sabe, eu quero comprar uma caminhonete.

Naquela época a Mercedes ndo fazia caminhonetes. E eu olhava
para a pessoa e dizia:

— Nao, voce nao quer. — E elas continuavam.

— Sim, sim. Eu tenho de ter uma caminhonete. — E eu respondia:

— Ndo, ndo tem. — Ora, isso ndo é acompanhamento, é? Veja, essa
gente de PNL fica realmente bloqueada nisso. E acompanhar, acompa-
nhar, acompanhar, conduzir, conduzir, conduzir. Nao é acompanhar,
acompanhar, acompanhar, acompanhar, acompanhar, acompanhar, acom-
panhar, acompanhar, ficar frustrado e se martirizar.

Os sistemas representacionais sdo a primeira escolha dos comunica-
dores de sucesso. Realmente, prestar atengdo as menores coisas no pro-
cesso € um bom comeco. Um dos meios mais faceis de comecar a exercer
influéncia € prestar aten¢do nos sistemas representacionais do cliente.
Eles podem mudar com o contexto, portanto, uma vez que tenha conse-
guido prender a atencdo do cliente, preste atenc¢@o no que ele esta fazen-
do e quando estdo dizendo o qué.

Tenho alguns amigos que tém uma loja de aparelhos eletrdnicos e
quando eu estava 14 um dia eles me perguntaram se eu podia lhes dar
algumas id€ias para vendas. Estavam trabalhando em meu carro e entao
eu disse a eles:

— Claro. Eles tinham um sujeito que realmente entendia da coisa
tecnicamente, mas parecia que ele ndo conseguia vendas suficientes. Era
realmente um bom sujeito... mas... eles ndo estavam pagando a ele para
ser um bom sujeito, eles estavam pagando a ele para conseguir resultados.

Bem, eu entrei na drea de vendas e o sujeito realmente entendia de
sistemas estéreos e de som. Ele sabia disparar como uma metralhadora
especifica¢des e todo o tipo de coisas para aos clientes e eles ndo presta-
vam atenc¢ao nele. Entravam e diziam:

— Queremos ver alguns estéreos. — Esse sujeito respondia dizendo
coisas como:

— Este aqui tem realmente bom som, blablabla, escuta s6, blablabla
etc. — Muito simples. Os clientes diziam mesmo coisas como: “Vejo que
o som € muito bom.” Néo falo por vocés mas me parece uma oportunida-
de clara para mim. Muitas dessas pessoas estavam baseando seu critério
de decisdo no que viam. Eles querem luzes brilhantes, cromo escovado
em painéis negros e muitos botdes bem organizados. Imagine que as em-
presas que fazem aparelhos de som estéreo fazem até equalizadores gra-
ficos, para que as pessoas possam ver como é o som! Guarde essas pistas
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a medida que aparecem. Eu tenho mesmo alguns amigos que ja me
disseram:

— Ei, vocé ja viu meu novo estéreo? Deixe-me mostrd-lo a vocé. —
Esse sujeito viu os beneficios disso e agora esta vendendo estéreos como
se o0 mundo fosse acabar amanha.

Trace a seqiiéncia dos sistemas representacionais desde o principio.
Recebemos informagdo por todos os sentidos: vemos, ouvimos, senti-
mos, cheiramos e provamos. Processamos e registramos a informacao, a
resgatamos € a reprocessamos: vemos, ouvimos, sentimos, cheiramos,
provamos a informagdo ou fazemos qualquer combinagio disso; entdo re-
representamos a informagdo e entdo a comunicamos. Vocés véem o que
estou dizendo? Conseguiram segurar isso? Compreenderam? Conseguem
sentir o que estou dizendo? Porque esta € a maneira pela qual as pessoas
se comunicardo. E, naturalmente, hé palavras ndo especificas como con-
seguir, decidir, saber, conhecer etc.

Portanto, o que acontece € que muitas pessoas se enredam em seus
padrdes adquiridos. Eles saem por ai: “Veja isso, veja aquilo”, visual, vi-
sual, visual. A outra pessoa estd dizendo: “Fale comigo, fale comigo. Di-
ga-me mais.” E entdo queremos mostrar coisas a eles? Eles ndao querem
que lhes mostrem coisas. Eles querem que lhes falem sobre elas. E um
desacerto selecionar pelas diferengas (mismatch)! em comunicagéo.
Agora que vocé tem escolhas em sua comunicagdo, pode comunicar a
mesma idéia em todos os sistemas representacionais. E bem possivel fa-
zer isso. Parece interessante? Soa como alguma coisa sobre a qual gosta-
ria de se aprofundar? Talvez ter um pouquinho mais do que um apoio. Po-
de ver como sutilezas como esta podem fazer vocé gozar do doce perfu-
me do sucesso? Novamente, essas sdo habilidades extremamente bdsicas.

Preste aten¢do em como a outra pessoa se comunica, porque essa é
a maneira pela qual elas se comunicam. As pessoas V3o nos perguntar
como podem saber que sistema representacional a outra esta usando.
Nossa resposta é: “Abra os olhos e ouvidos e todos os sentidos e preste
ateng¢do no que estd acontecendo.”

Apenas prestar ateng@o vai lhe dar muita informag@o. A maioria das
pessoas realmente sabe o que quer e quando quer. Elas podem ndo saber
como conseguir o que querem da melhor maneira. O processo de venda é
apenas uma das duas coisas: ou as pessoas sabem muito bem o que que-
rem ou ndo sabem. Quando elas sabem, vocé lhes dd o que querem.
Quando ndo sabem, vocé lhes ensina como comprar o que querem.

Vocés devem lembrar das pistas de acesso. Essa foi realmente uma
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das maiores descobertas, pois ficou ignorada durante anos. Bem, ainda é
boa informagdo sobre para onde os olhos da pessoa se movem quando
elas estdo acessando informagdo e validando a congruéncia da prépria
comunica¢@o, mas ndo ¢ nem por sombra tdo valioso quanto notar para
que lugar a pessoa encaminha os olhos depois de obter a informagao.

Por exemplo: pense em alguma coisa sobre a qual ndo tenha nenhu-
ma divida. Como, por exemplo, vocé realmente acredita que seja impor-
tante respirar? Bem, para onde seus olhos se moveram para resgatar a
informacdo? E, agora, onde estd a informacdo? Na sua frente, embaixo, a
direita ou mais acima, por exemplo? Faca essa pergunta a outras pessoas
e note o que recebe como reagdo. Note se elas primeiro lembram da infor-
magao (olhos voltados para o alto, para a esquerda, por exemplo) e entdo
onde elas colocam a imagem? Essa informagdo € muito valiosa. Na-
turalmente ndo € necessario que vocé veja isso primeiro. Quando vocé
vir, pode usar.

Ter muitos recursos € uma escolha valiosa para a vida. Portanto,
para comegar, hd algumas coisas que precisa fazer primeiro com vocé.
Quer dizer, se vocé acorda de manha e pensa: “Oh, ndo, outro dia no tra-
balho nao (grrrr)”, isso ndo vai funcionar bem mesmo. Comece da manei-
ra certa.

Porque o outro alicerce que teremos de construir nessa area € que
nada do que ensinarmos vai funcionar se vocé€ néo se transformar interna-
mente em algo muito poderoso. E quero dizer mais poderoso do que era
no dia anterior. Vocé precisa comegar cada dia se tornando mais podero-
s0, mais motivado. Eu acordo pela manha e abro as cortinas e olho para
todos os edificios cheios de dinheiro 14 fora. E digo para mim mesmo:
“Ahhh, eu quero aquilo.” Olho para o telefone... vocé sabe que algumas
pessoas que fizeram telemarketing tém fobias de dar telefonemas discan-
do nimeros a esmo, para pessoas que ndo conhecem. Ndo € uma boa
combinag¢do. E eu pergunto a elas: “Quantos telefonemas vocé da por
dia?” E todas dizem: “Bem, eu nao sei, seis.” E continuo: “Seis? Vocé sa-
be, eu faco seis antes de sair da cama.” E ndo tenho nem mesmo que dar
esses telefonemas. Faco isso apenas para treinar. Eu telefono para as pes-
soas e falo: “Vocé gosta de diamantes?” E elas dizem: “Quem é?” E eu
continuo: “Isso ndo importa. Eu sé queria saber se vocé gosta de diaman-
tes grandes.” E elas falam: “Vocé € algum dos meus parentes?” E eu digo:
“Nao, eu sé queria saber se vocé gosta de diamantes grandes.” E elas fa-
lam: “Sim”, e eu continuo: “Seu marido estd por ai?” E elas falam:
“Esta.” Vou continuando: “Que tal fazer ele comprar um diamante gran-

39



ENGENHARIA DA PERSUASAO

de para vocé?” E elas falam: “Bem eu ndo acho que possa fazer isso.” E
eu digo: “Eu também acho que vocé ndo pode sem... minha ajuda, natu-
ralmente. Mas vocé merece isso, ndo merece?”’

Nio seria alguma coisa que estaria 1 para o resto da vida? N@o seria
bom ter alguma coisa para a qual vocé pudesse olhar cada dia e que fizes-
se sua alma reverberar de prazer? Veja so, sua habilidade de mudar seu
tom de voz e seu sistema de crengas e de se divertir... que grande pro-
fissao.

Agora, deixem-me pedir a vocés que fagam o seguinte porque a res-
posta para o que queremos aprender estd, por mais incrivel que parega,
dentro da cabega de vocés. Porque nés, como pessoas de vendas, somos 0s
mais poderosos consumidores de todos. Ndo conseguimos evitar isso. Fa-
zemos encomendas através de catdlogos, da televisao. Adoramos liquida-
¢oes porque adoramos comprar. Confessem. N6s somos os melhores de
todos. Assim que temos um délar no bolso, estamos 14 fora olhando para
todas as quinquilharias que conseguimos achar. Somos profissionais. Se a
coisa brilhar, olharemos para ela. E entao pensamos: “Talvez eu possa
vender isso também.” E por isso que alguns de nés flutuamos entre vender
uma coisa e outra, e outra e outra, apenas gostamos da atividade. Quando
vocé faz uma coisa bem, néo é tdo bom quanto sexo? Bem, quase.

Quando eu era solteiro, encontrei muita gente enquanto vendia Mer-
cedes e velhos Cadillacs. As vezes, agora, eu apenas entro em uma loja e
vendo coisas, mesmo que eu ndo trabalhe 1. Apenas pelo raio do gosti-
nho. Eu penso e me pergunto: “Serd que eu consigo vender aquela coi-
sa?” E olho para aquele equipamento de exercicios e penso: “Céus, fico
espantado de que as pessoas realmente comprem essas coisas. Eu tenho
que entrar e ver como vendem essas coisas.” E quando dou conta de mim
tenho aparelhos para fazer exercicio pela casa toda. Sou muito convin-
cente.

Agora vou pedir a vocés para fazerem o seguinte, quero que pensem
em um exemplo de cada uma das seguintes coisas. Primeiro em uma e
depois na outra. Primeiro, quero que vocés pensem em alguma ocasido
em que vocé entrou em algum lugar, olhou para alguma coisa, e sentiu
que tinha, de qualquer maneira, de té-la, vocé a comprou e ainda estd
encantado com ela. Certo? Entdo, depois de pensar nisso quero que voces
parem... e quero que pensem em alguma ocasido em que vocé entrou em
algum lugar, viu alguma coisa que tinha vontade de ter e sabia que a coi-
sa era perfeita, mas vocé ndo comprou.

Muito bem, agora enquanto vocés fazem isso quero que olhem para

40



null


A COISA BASICA

uma delas em suas mentes. .. agora olhem para a outra. Eu vou perguntar
a vocés: “As imagens estdao no mesmo lugar em suas mentes? Localiza-
das fisicamente? Eu vou perguntar a vocés se sdo do mesmo tamanho.
Sao ambas da mesma cor ou em preto e branco ou hd alguma diferenca:
uma delas € um filme e a outra um slide, ou sdo ambas slides ou ambas
filmes? O som € 0 mesmo: o tamanho das imagens € o mesmo? Ou quan-
do vocés as movem para a frente e para trds em suas mentes, ha muitas
diferengas entre essas duas coisas?

DEMONSTRACAO

Bem, Peter, vejo que estd fazendo um sinal com a cabeca. H4 algu-
ma diferenga? Estdo ambas no mesmo lugar? Apenas comece pelo prin-
cipio, Peter, vamos andar devagarinho para a frente. Muito bem, agora, se
vocés outros pudessem prestar atengdo, venha aqui Peter, vocé tem que
vir aqui em cima, porque eles tém que ver isso, € bom demais. Agora,
aquilo que falamos a vocés sobre pistas de acesso, alguns de vocés ja
sabem, outros ndo. Deixem-me dar uma idéia rdpida a vocés. Quando as
pessoas constroem figuras em suas mentes, quando as pessoas constroem
imagens, elas t€ém uma tendéncia: primeiro, para conseguir a imagem elas
t€ém de mover os olhos para ter a imagem e entao olhar para onde a ima-
gem esta. Portanto, Peter, vocé sabe, por exemplo, qual foi a primeira que
vocé comprou? “Um gravador.” Um gravador. Muito bem, peguei. E o
que voc€ ndo comprou. O que foi? “Um carro.” Foi um carro. Agora,
vocés podem ver que as imagens ndo estdo no mesmo lugar? A imagem
do gravador estd do lado direito e a do carro do lado esquerdo.

Agora vou dizer uma coisa a vocés. Isso ¢ uma coisa importante que
o pessoal de venda faz, que consegue diminuir consideravelmente a ren-
da deles (para aqueles de vocés que querem ficar pobres). Eles tém uma
tendéncia a ignorar essas imagens. Eles t€ém na frente deles os rostos das
pessoas, e falam com elas e ndo conseguem ver coisa nenhuma. Porque,
lembrem-se, sabemos que ha algumas diferengas e sabemos que: nimero
um, ndo queremos imagens la (apontando para a esquerda), queremos?
Nés queremos que elas estejam 14 (fazendo gestos para a direita), nao
queremos? Porque € 14 onde ele compra as coisas. E também sabemos,
como ele disse, que hd uma certa intensidade de cor. A propdsito, qual
delas estd mais préxima? Grande surpresa (quando ele aponta para a ima-
gem do que comprou). Agora, ele acabou de nos mostrar a distancia?
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Obrigado, Peter. Quando vocé pensar nesse carro € pensar que voc€ nao
o comprou, € porque ndo era a coisa “direita”, sabe? Esta direito.

Agora vamos pegar essa imagem do carro, apenas para ndo deixar
coisas inacabadas. O que eu quero que vocé faga € trazé-la para cd (para
onde estd a imagem do gravador) e a movimente para cima e mude a
intensidade da cor (Richard ancora a reacdo). Isso foi sutil. Gostei do jei-
to... “droga ele ancorou no ombro, véem aquela mao 147" Recomenda-
mos que vocés prestem atengdo a essas coisas. Mas recomendamos que
sejam um pouco mais sutis do que isso. Percebem o que estou dizendo?

Bom. De qualquer maneira, eu tenho esse velho Cadillac, Peter. E
eu quero que vocé dé uma olhada nele. E apenas um Cadillac 1974, mas
veja o que eu quero dizer: vrrrrm. Ndo ha carro e ele estd pronto para
comprar um. Olhem para o rosto dele, ele estd encantado. Mas a Gnica
coisa é que o carro tem um motor a jato. Bem, Richard gosta de andar
muito, muito, muito depressa. Desse jeito, quando estou fugindo da poli-
cia, posso andar mais depressa do que eles. Entao as asas surgem das late-
rais e vocé levanta voo. Portanto eles véem vocé ir embora voando e eles
se perguntam: o que foi aquilo? Certo, e entdo vocé tem um alto-falante
14 atrds: “OVNI.2 E isso que vou vender no ano que vem: OVNIs. “Hum,
quer dar uma volta de OVNI? Peter, voc€ nao acha que seria util, ndo
acha? Uau. Uau, uvau seria incrivel.” Tudo o que se tem a fazer € investir
um pouco agora mesmo. E. Obrigado, Peter, vocé pode ir se sentar. (Fim
da demonstragédo.)

A outra parte € essa. Uma parte que tem a ver com a maneira pela
qual as pessoas tomam decisdes em suas mentes € sdo capazes de fazer
com que as coisas funcionem dentro desses contextos. A tltima parte
com que vamos trabalhar aqui € tudo o que ¢ necessario para aprender a
aumentar seu proprio entusiasmo. Uma das coisas sobre vendas e nego-
ciagdo, de fato, uma das coisas sobre a vida € que, se vocé ndo faz com
que as coisas sejam mais interessantes, elas se tornam mais desinteres-
santes. Isso também € verdade em relagdo as pessoas, € verdade em rela-
¢do a coisas, € verdade em relagdo a tudo. Vocés necessitam ser capazes
de criar um estado interno que torne a atividade em si maravilhosa. Vocés
necessitam, por exemplo, ser capazes de se moverem pelo mundo sem
medo. Apenas entusiasmo.!! Vocé precisa olhar para a atividade como
olharia para uma 6tima refeicdo. Olhe, conhego pessoas que olham para
as pessoas que chegam e entram e elas falam: “Oh, merda.” E se levan-
tam e falam: “Em que posso servi-los?” (em um tom abafado). As pes-
soas falam: “Sai de perto de mim!” Vocé precisa ser capaz de ir até a pes-
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soa e dizer: “Desculpe-me senhor, o senhor esta na segdo errada.” E eles
dizem: “Como é que vocé sabe?” “Porque essas coisas ndo sao para o
senhor. Essas coisas sdo porcarias, o senhor me parece uma pessoa que
quer ter qualidade em sua vida.” Quem vai dizer: “Eu ndo. Eu quero €
lixo em minha vida?” Vou falar para vocés sobre essas perguntas retori-
cas, porque uma das coisas que vocés precisam fazer é sempre pensar na
comunicag¢io como um todo, e manter as pessoas em estado de responder,
“sim”. Constantemente. Vocés tém que fazer que eles sintam “sim” em
cada fibra de suas almas. A outra coisa que precisam fazer € ter certeza de
que a atividade € agradavel, porque vocé tem que criar um 6timo estado
interno em vocé mesmo para que possa criar esse estado neles. Porque
vocés tém que criar um estado que seja dindmico, que produza um senti-
mento melhor do que qualquer outra coisa. Porque nédo € que as pessoas
ndo possam comprar produtos pelo correio, que seja suficiente apenas
vocé mandar catdlogos para todo o mundo e as pessoas poderiam apenas -
examiné-los. Vocé sabe, estdo tentando isso por telefone, agora todo
mundo tem um modem e faz compras. Vocés sabem o que acontece? Eles
ainda tém que colocar vendedores do outro lado, mesmo que sejam ven-
dedores simulados.

Sem vendedores ndo se induz a rea¢do necessaria a um produto a
fim de que ele se torne o suficientemente poderoso para que voc€ possa
conseguir fazer com que as pessoas reajam a ele. Porque o que € impor-
tante na venda de cada produto ou servico € que cada vez que a pessoa
olhe para o que comprou ou pense nele, se sinta bem. Nao importa o por-
qué. Esse é o ganha-pao de vocés. Vocé se certifica de que as decisdes
sejam permanentes, de que as decisoes fagam com que as pessoas se sin-
tam bem e a outra coisa que eu exijo € que eles (os vendedores que fazem
meus cursos) tragam vinte clientes dentro dos préximos seis meses. Ou
que se sintam mal. Realmente, faco isso de tal modo que eles ficam com
tanta vontade de voltar, que estdo sempre arrastando pessoas para ca.
Fago com que eles tenham um forte sentimento dentro deles. Porque eu
penso que é parte do que vocé recebe, € parte de sua comissao e que vocé
perca muito menos tempo garimpando clientes.

Ha diferentes tipos de engenharia. Alguns de vocés sdo provavel-
mente gerentes, nesse caso vocés nao tém que fazer os clientes trazerem
novas pessoas. As pessoas ja estdo ]a. Mas hd partes deste processo que
vio se aplicar a todos vocés. Vou comegar fazendo uma coisa que € o mais
importante de tudo, que é comegar a ligar seu préprio estado interno para
que ele se transforme em uma qualidade, para que vocé possa acordar pela
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manhd e quando entrar no carro e dirigir, e quando chegar no trabalho
(ndo me interessa o estado em que vocé estd no caminho) e passar pela
porta, vocé deve se acender como uma lampada. Bem, se vocé € inteligen-
te, quando o sol penetra através de suas palpebras. .. E como eu gosto de
fazer, porque eu gosto de me atirar dentro do meu dia. A idéia de acordar
e falar: “Nio quero levantar” apenas ndo me parece que seja uma boa.

Parece uma perda de tempo ter que esperar que vocé tenha vontade
de urinar para se levantar. Parece que esse € o motivador nimero um do
planeta agora. As pessoas acordam e ficam: “Na@o quero me levantar. Se
vocé ndo se levantar vocé vai se atrasar (Bmmmf).” Pintando quadros de
estarem atrasadas, sentindo-se deprimidas e coisas assim. Elas ficam nes-
sa bobagem e de repente comegam a fazer pipi, e ai se levantam. Isso ndo
me parece a melhor estratégia interna. E provavelmente a razio pela qual
as coisas ndo estdo tdo dinimicas quanto poderiam estar, € porque seus
proprios estados internos ndo estdo tdo dindmicos. Portanto, vamos
comegar com um pequeno exercicio. O exercicio nimero um vai dar a
vocés ndo apenas um pouco mais dos estados internos que eu acho que
sdo realmente congruentes com ter mais flexibilidade, mas também vai
proporcionar a vocés uma outra coisa. Vocé€s vao aprender a ver as
mudangas nos rostos das pessoas, quando vocés as estiverem induzindo.

Aqueles de vocés que ja fizeram treinamento de PNL... esquecam
1ss0.

Nio fazemos isso desse jeito. Deste modo, ndo quero ninguém
espremendo os olhos para ver reagdes. Vejam, eles fazem isso em PNL,
ouvi dizer, e as pessoas fazem essa coisa: “Lembre-se de uma ocasido em
que vocé esteve realmente entusiasmado.” Eles observam e observam
buscando mudangas minimas nos ldbios e outras coisas. Bosta, certo?
Estamos procurando por aquelas ocasides em que as pessoas se acendam
como luz néon! Se vocé ndo vé isso, entdo vocé tem que mudar seu com-
portamento. O truque é que vocé precisa aprender a ser congruente. Ser
congruente é quando as palavras e o comportamento combinam no mes-
mo momento no tempo. Quando se pede a alguém para pensar em uma
ocasido, precisa-se fazer com que ela transpire isso por todos os poros.
Vocé ndo pode falar: “Bem, pense em alguma ocasido em que estava real-
mente vibrando.” E fazer isso com uma vozinha trémula. E sei que
enquanto vocés fazem esse exercicio eu vou escutar as vozes. E quando
vocés sentirem a mao batendo no lado da cabega, vocés vio saber por
qué. Descobri que se eu bato nas pessoas com forga suficiente, as idéias
entram.
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Agora vamos comecar com a ancoragem sinestésica. Mas vamos
prosseguir para outros tipos, porque vocé pode ancorar de maneiras dife-
rentes, muitas vezes tocando a pessoa, outras vezes nao. Vejam, a coisa
engragada que notei € que 0s terapeutas e as outras pessoas no campo da
psicologia s tocam as pessoas quando as encontram pela primeira vez €
quando elas vao embora. Mas quando vocé entra em um escritério, numa
loja ou numa loja de ferragens, tem sempre um sujeito com as maos em
alguém, por tras, mostrando alguma coisa a pessoa. Porque eu sei que
voceés fazem isso. Mas apenas fazem sem saber por qué. O truque € fazer
isso na hora certa. Aqui queremos concentrar em construir alguns estados
poderosos, portanto quero mostrar a vocé€s um outro tipo de ancoragem.
Certo, agora vamos fazer ancoras. Mas a ancora que vamos fazer € uma
que se chama ancora deslizante. E vamos continuar a induzir mais e mais
estados de ancoragem a distancia. Em outras palavras: vamos fazer um
pequeno sinal e entdo comegar do principio € vamos um pouco mais além
e um pouco mais além. Podem fazer isso levantando as maos ou tocando
na pele das pessoas. Vocés t€m de agir com muita precisdo no momento
de tocar, ou vao conseguir todo o tipo de coisas que ndo sabem se conse-
guirdo. Ja ouvi pessoas dizendo: “Bem, tenho toda a certeza de que ndo
quero comprar um Mercedes.” E eu digo: “Bem, vocé tem bastante certe-
za de ndo ter certeza?” e elas dizem: “Tenho.” E eu: “Bem, entdo vamos
falar sobre isso.” Venha comigo. Certo, muito obrigado.

Agora vou dizer a vocés o que quero que fagam. Encontrem alguém
entre vocés que ndo conhegam. Serd mais facil, porque as pessoas que ja
conhecem, vocés tém muitas dncoras com elas. Também quero ter certe-
za de que todos vocés tém a habilidade de se dirigir a desconhecidos. Se
encontrarem dificuldade em fazer isso € porque estao dizendo coisas idio-
tas dentro de suas cabegas, como (resmungar, e bl4, mrbr, bem eu tat4,
tatatd). Apenas calem a boca!

Nao quero que ninguém fique falando consigo mesmo por tras
da cabeca do outro, a menos que estejam dizendo coisas como
“O000000000” e se vocé quiser dizer aquelas outras coisas diga
“Cala a boca!” e diga “O00000000” e diga isso mais alto e entao
“Ahhhhhhhhhhhh”. Ou entdo alguém vai chegar 1a primeiro. E vocés sa-
bem que, se vocé é sempre a segunda pessoa a ter a chance de vender
alguma coisa a alguém, e as pessoas sempre compram da primeira, entao
vocé ndo vai vender nada. Realmente, vocé ndo vai conseguir nada a nao
ser arrependimento. E entio vocé vai ter que ir para uma terapia pelo res-
to da vida. Ndo vale realmente a pena, portanto, quando chegar o momen-
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to, apenas se levante e se dirija a alguém. Isso vai fazer com que vocé€ seja
impulsionado para a frente. Agora, quando vocé chegar 14, o que quero
que vocé faga é construir um estado interno poderoso.

H4 um pequeno diagrama sobre ancoragem, no fim deste livro, que
apresenta o assunto de maneira clara, mas eu quero que vocés vejam
como € fazer isso com alguém.

Sente-se com alguém e pega a essa pessoa para fechar os olhos por
um minuto. Agora diga para ela: “Quero que vocé se lembre de uma oca-
sido em que vocé se sentiu altamente estimulada... ou uma ocasido em
que se sentiu deprimida... ou de uma ocasido em que se sentiu zangada. ..
ou uma ocasido em que se sentiu invencivel...” ou qualquer coisa assim.
E deixem que as pessoas se lembrem. E quero que vejam se podem notar
quaisquer mudangas no rosto delas. Agora, quando essas coisas transpa-
recem até o ponto em que sdo expressas totalmente, naquele exato
momento, vou fazer uma pequena ancora. Toque a pessoa, ou produza um
som, faga um gesto, ou diga uma palavra.

Faca com que a pessoa pense em alguma coisa diferente. “Quero
que vocé pense no que comeu no jantar de ontem.” Note a diferenca.
Vejam s6, o que eu gostaria de saber € como pode a psicologia ter perdi-
do isso. Um miisico de rock and roll percebe isso. Era isso que eu estava
fazendo na época, estava tocando blues, vocés sabem, e eu perguntava a
audiéncia: “Vocés estdo se sentindo bem?” E eles diziam: “Estamos.” E
faziam: “Yeah!”

Agora voltem e disparem a 4ncora na pessoa. Notem se a reagdo
retorna. Bem, esse € o meu programa bdsico de vendas. Induzir o sentir
bem, ligar isso ao produto. Ou, de maneira muito importante, induzir o
estado e ligd-lo a vocé, porque vocé € uma parte disso, principalmente se
é um servigo, porque vocé, como eu, queremos o melhor para voce. Vocé,
como eu, queremos o melhor para vocé. Este € um padrao de linguagem
e vamos trabalhar com eles. Sao divertidos.

Vocé precisa ter um estado que tenha motivagao, € pensar numa oca-
sido em que agiu sem hesitar. Portanto, o que quero que vocés facam €
pedir aquela pessoa que encontre uma ocasido como essa, alguma coisa
como quando ela olhou e 14 estava uma nota de cem ddlares no chao, cer-
to? Vocé diz: “Uumm, ndo mexa nisso, vocé nao sabe de onde vemn.” Nao
é provavel! (Vtttt) Vocé se abaixa e pega a nota.

H4 muitas outras experiéncias nas quais a pessoa age sem hesitagao.
Vocés também precisam encontrar uma em que se sintam um pouco sedu-
tores, porque vocés sempre precisam se sentir assim quando estao ven-
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dendo ou negociando, sendo capazes de deslocar as pessoas de suas posi-
¢des. Ndo € que se queira seduzir as pessoas e beiji-las, esse tipo de coi-
sa. Mas um estado em que se possa deixa-las o suficientemente ligadas, e
nao demais, para que voc€s consigam conduzi-las para onde quiserem.
Voltem até sua adolescéncia e vao encontrar uma por¢ao de exemplos.
Encontrem uma ocasido em que eram capazes de induzir aquele estado
que faz as pessoas se sentirem um pouco tontas. Agora, vocés precisam
encontrar, € sei que vai ser dificil para alguns de vocés, uma época em
que realmente tinham um bom senso de humor. Certo, ndo estamos que-
rendo dizer abajures nas cabegas. Estamos falando de quando alguém dis-
se alguma coisa e alguma coisa engragada surgiu, de repente, em sua
cabeca, porque essa € a parte que permite a pessoa ver o mundo de manei-
ra diferente. Acrescenta flexibilidade. Depois, achem a época em suas
vidas em que vocés tiveram um estado mais intenso, maior e mais feroz
de todos. A época em que fizeram alguma coisa que nem mesmo vOcés
pensavam que poderiam fazer. E que foi divertido.

Para cada um desses, o que quero que vocés fagam com um parcei-
ro € fazé-lo pensar sobre essas ocasides, ver 0 que viram no momento,
escutar o que escutaram e quero que vocés sejam convincentes. Pense na
ocasiao em que viu alguma coisa e sabia que tinha que té-la, e ndo havia
nenhum trago de hesitagdo. Estruture a situagdo e, a propor¢do que a
estrutura, diga ao seu parceiro para fechar os olhos, ver o que viu na oca-
sido, escutar o que escutou e quando vocé observar as mudangas apare-
cendo no rosto do parceiro, quero que registrem isso. Certo, agora quero
que voceés induzam o segundo estado da mesma forma, comegando pelo
principio e indo, nivel por nivel, até o topo da primeira situagdo. O que
vocés vao fazer para seus parceiros € uma ancora em um lugar em que
eles possam alcangar. Para o diabo com essa histéria de joelho que se cos-
tumava usar. Coloquem em algum lugar que eles possam alcangar, colo-
quem no brago ou ombro, para que, se eles estenderem o braco e tocarem
essa ancora que vocés vao instalar, todas essas coisas surjam, uma de
cada vez. Facam a ancora, testem a ancora, sigam para o estado seguinte,
coloquem-no bem em cima do anterior, pois, quando a pessoa conseguir
um, conseguird os dois. No terceiro, fagam o seguinte, para que interna-
mente vocés comecem a estruturar alguma coisa e digam aos parceiros,
literalmente, quando disparam a dncora. Tornem a imagem nas mentes
deles maior, fagam-na mais brilhante, tragam-na mais para perto, encham
suas vozes de verdadeiro entusiasmo, vocé€s sabem, no momento em que
as reagOes estiverem REALMENTE INTENSAS!
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Lembre-se de que a congruéncia é tudo em nossa profissdo. Lem-
bre-se, ainda, de que sua riqueza aumenta na medida em que vocé conse-
gue se tornar congruente no modo em que vocé faz as coisas. Pense no
seguinte: se vocé pudesse aumentar seu percentual de vendas em 300%,
0 que aconteceria em sua vida? “Oh, eu teria dinheiro demais e ia me dar
mal e acabaria me tornando um alcoélatra, um viciado em drogas e aca-
bava comprando um carro esporte incrivel e me matando. Eu simples-
mente escolho ficar pobre, muito obrigado.” Nao € para isso que vocé
estd aprendendo. Vocé estd aprendendo isto porque voc€ quer mais
dinheiro, porque vocé ndo estd apenas vendendo produtos. Este curso € a
respeito de como fazer a engenharia da influéncia, a respeito de uma por-
¢do de coisas, € a respeito de como conseguir um aumento, éa I‘eSpeltO de
como fechar contratos. E a respeito de como abrir seus préprios negécios
e eu ponho no plural, porque penso que hoje em dia todo 0 mundo tem
que ter mais de um negocio.

Uma idéia me surgiu quando eu estava dirigindo pela costa de Kona
e 14 estava: Loja Mortuéria e de Rosquinhas. E eu pensei, 14 estd um sujei-
to com flexibilidade de comportamento, no mesmo prédio. E, se eles
podem botar essas duas coisas juntas, chego a conclusdo de que se pode
juntar qualquer coisa. Vocés sabem, devem ser capazes de juntar todos os
tipos de coisas. Um lugar onde se possa entrar e comprar soffware € rou-
pas de baixo. Funciona para mim. Algumas pessoas precisam das duas
coisas. Vou até a cidade para comprar software e entao digo: “Bem, puxa,
vocé sabe, eu queria que tivesse um lugar perto daqui onde eu pudesse
comprar roupa de baixo.” Eu teria ido a loja de roupa de baixo, mas nao
ha software 1a.

As pessoas me dizem: “Bem, vocé sabe, nés nao trabalhamos com es-
se produto.” Vocé compreende que é a mesma coisa que dizer: “Eu nao
quero esse tipo de dinheiro.” Eu escuto isso constantemente € entro nas
lojas e digo: “Vocé tem videocassete?” E a pessoa responde: “Nao, nao
vendemos isso.” E faz um gesto com a mao na frente dela. Elas sempre fa-
zem esse gesto. N3o, nio, ndo, ndo estamos interessados nesse tipo de
dinheiro. Por mim, eu diria: “Espere um pouco ai.” Olharia nas paginas
amarelas e perguntaria se eu vendesse um daqueles videocassetes ganharia
20%. Sabe, levaria apenas um minuto. “Oh, ndo, ndo podemos fazer isso,
desculpe-me, ndo vendemos tais aparelhos aqui. Ndo faz parte de nossa
natureza, somos geneticamente imunes a ganhar esse dinheiro.” Uh mm.

Vejam, eu estou disposto a cultivar qualquer coisa. Sento em uma
loja algumas vezes e as pessoas entram ¢ se dirigem a mim, néo sei a
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razdo, talvez seja apenas minha aparéncia, ou alguma coisa e € por isso
que as observo. Elas vém até a mim e dizem: “Por favor, estou realmente
interessado neste terno.” E eu digo: “Espere aqui um minuto.” E vou até
o gerente: “Se eu vender essa roupa de U$2.000, antes de apanhar a mi-
nha, posso ganhar 20%? Se eles dizem que ndo, falo para o cliente: “Da o
fora!” Eles jamais me dizem isso novamente. E falo: “Que tal aquele ou-
tro sujeito entrando agora? Hoje pode ser um dia bem ruim para vocé.” Ei,
e se levar trés horas para eles acabarem minha roupa? Hmmm. Hmmmm.

Realmente ha uma coisa boa em San Francisco, essa coisa de nego-
cios duplos. L4, no lugar onde compro minhas roupas, eles colocaram no
meio um balcdo para almogo. Eles servem comida italiana requintada e la
esta o balcdo, beleza, bem no meio dessa loja de roupas, sem motivos,
sem explica¢des, sem nada e vocé sabe, é bom, porque vocé pode ir 14
quando estd esperando pelas coisas, pode-se ir até 1a.

Mas, 2s vezes, a pessoa se descobre entrando para gastar U$10 em
um almogo e saindo com uma roupa de U$2.000. E vocé se pergunta:
“Bem, eu nio sabia que estava com tanta fome.” Mas a pessoa esta senta-
da 14 e pega o cardapio e diz: “Sim, € isso que eu quero.” E vocé enco-
menda e 14 estd a roupa. Ummmm. Nio é ma idéia se vocé€ pode conse-
gui-la no lugar certo. E, poderiamos, realmente, tirar uma fotografia dela
pelo computador, gerar uma imagem, e oferecer a pessoa que estaria
inteiramente em nossas maos.

Portanto, crie sua atitude. Va e encontre um parceiro e faga isso.

As pessoas nos fazem algumas perguntas interessantes enquanto
fazemos semindrios pelo mundo. Perguntamos as pessoas: “Vocés fize-
ram imagens na mente e as aumentaram e fizeram com que ficassem mais
fortes e acessaram as recordagdes? E elas dizem: “Nao.” Isso € igual a
qualquer outra coisa. Se vocé ndo cria coisas em sua mente para fazer
com que seu mundo fique mais dindmico, ele ndo ficara. E como eu sem-
pre digo as pessoas, se estd procurando o que funciona vocé encontra e se
vocé estd procurando o que vai dar errado, vai encontrar também. Se o
caminho pelo qual vocé organiza o mundo diz que quando as pessoas
pedem que faga as coisas vocé ndo as faz, o nome disso € “apenas teimo-
sia”. E se vocé quer ser teimoso em relagdo a fazer com que sua vida fi-
que melhor, por mim tudo bem. Realmente, se precisar de ajuda para que
ela fique pior, sei como fazer isso, também.

Vocé sabe, entre em vocé, acesse sentimentos ruins, amplie-os,
remoa-os e diga baixinho: “A vida é uma droga. A vida € um buraco, a
vida é um buraco.” E ela sera.
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Vou querer que vocés voltem e tem mais uma coisa que quero que
vocés experimentem aqui, para que possam comegar a abrir as portas.

Vejam, decidi, ao contrario de muita gente que gosta de se dividir em
segmentos Muito pequenos € paparicar as pessoas, que eu gosto de seg-
mentos grandes. Gosto de pegar os segmentos grandes e ento verifico que
poOssO sempre eliminar 0s pequenos. Vocés pegam um teipe e aprendem
padrdes de linguagem e passam um pouco de tempo fazendo isso. Vamos
mesmo apresentar alguns deles mais tarde no livro para vOCes.

Mas se vocés podem conseguir as grandes coisas importantes sobre
como, por exemplo, o cérebro processa a informagéio e sobre como deci-
sSes sdo tomadas, entdo vao lucrar muito mais. Quer seja um contrato de
muitos milhdes de délares ou um abridor de latas, 0 processo em siéo
mesmo. Quero dizer, é necessdrio conseguir certos tipos de informagio, a
fim de que, em sua mente, vocé possa mudar o lugar das imagens que
vocé queira, de uma maneira especifica. Porque eu sei disso quando estou
comprando alguma coisa, € muito facil.

Pense na seguinte rotina de uma das maiores lojas de aparelhos de
som estéreo do mundo. E entrei 14 realmente querendo comprar alguma
coisa. Sabia exatamente o que queria e em uma loja o vendedor me con-
venceu a ndo comprar o que eu queria. Entrei, olhei e apontei para um
pequeno aparelho de audiocassete digital e disse: “Quero aquilo.” Ora,
ndo sei quanto a vocés, mas ¢ ai que descobri que ndo € necessdrio cha-
mar a atencdo deles. Vocé ja tem isso, ndo precisa de nenhum rapport. E
nio precisa apresentagao. Certo? Nao, a menos que vocé ndo queira em-
bananar as coisas. Tudo o que é preciso fazer é dizer: “Sim senhor.” Pa-
rece que isso é tudo. Mas essa pessoa olhou para mim e disse: “Bem, hoje
deixe-me ser honesto com o senhor.” Algo dentro de mim fez “Uh, oh. Is-
so quer dizer que ele vem mentindo sempre para mim.” Aquela dnica coi-
sa, uma sentenca semanticamente densa e me virei e disse: “Vou sair
daqui.” E ele perguntou: “O que hd de errado?” E eu: “Vocé! Eu queria
apenas comprar o aparelho. N&o queria que me mentissem.”3

Fizemos uma experiéncia numa loja de méveis na Califérnia. E uma
grande cadeia. Eles tém lojas de méveis por toda a parte e eu tive algum
sucesso no negécio de moveis, ensinando vendedores. Foi um dia de trei-
namento. Eles tém duas lojas, uma de um lado da avenida e a outra do
outro lado. Fomos 14 e treinamos os vendedores de um lado da avenida
durante um dia. E, no més seguinte, eles aumentaram seu percentual de
vendas entre 10% e 50%. Apenas um dia de treinamento, ensinando a
eles como fazer vendas e como gostar do trabalho. Naquela loja em que
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foi feito o treinamento, o que um dos vendedores fez foi levantar a mao e
dizer: “Olha, claro que vocé pode variar seu comportamento para com
algumas pessoas, mas vocé sabe, algumas dessas pessoas entram aqui, €
trazem alguém que € um tipo de técnico no assunto, certo? E se essa pes-
soa ndo gosta do que vocé tem ai ndo hd nada que vocé possa fazer para
vender algum movel para aquela pessoa.” Respondi: “Puxa, é engragado,
quando escuto isso. Porque se vocé consegue a estratégia certa daquela
pessoa, se vocé presta suficiente atencdo nelas, vocé vai ser capaz de
influencia-las.” Agora, na parte de trds deste livro tem uma pdgina com
uma lista de submodalidades e 14 diz para vocé experienciar uma e depois
outra. Quero que vocés experimentem alguma coisa como a que eu
demonstrei com Peter (anteriormente).

Lembrem-se sempre do seguinte. As pessoas compreendem as pala-
vras na mesma propor¢ao que elas as falam. Agora eu direi a vocés que
esta € uma ligdo que eu aprendi de maneira muito dura. Eu tinha de fazer
uma experiéncia muito dolorosa, mas la havia um grupo de pessoas
envolvidas em uma atividade chamada cagando cabegas. E nessa ativida-
de que se entra para roubar os empregados dos outros e conseguir diver-
sdo e lucro. Eu estava treinando um grupo de pessoas e o modo pelo qual
fazfamos o treinamento era que realmente a sala era arrumada com tele-
fones ao longo da parede. E as pessoas saiam e telefonavam para alguém
e voltavam e se elas ndo conseguissem a ligagdo e também o que que-
riam, tocadvamos um teipe da tentativa e analisdvamos o que acontecera.
Bem, havia esse sujeito que voltou e tocou a gravagdo. Esse candidato
tinha inventado um tipo de disco flexivel ou coisa assim. Eu ndo com-
preendi tecnicamente o que ele fez, mas compreendi que o sujeito conse-
guia falar mais devagar do que qualquer ser humano que ja encontrei na
face da terra. Ora, o sujeito me disse que ele estava tentando conseguir
esse candidato hd mais de dois anos, porque havia muito poucas pessoas
que sabiam trabalhar como ele. E ele ndo conseguia entender, estava ofe-
recendo a pessoas mais dinheiro e mais seguranga no emprego. Falou:
“Tentei oferecer qualquer coisa a ele.” Mas nao despertou o menor inte-
resse no outro. A questdo é que essa pessoa era o elemento mais impor-
tante em sua empresa. Ele era bom, esperto, rapido, brilhante, mas quan-
do telefonava para seu candidato, este falava muito, muito lentamente:
sss. Eeeeem queeee poooooosssso lheeeee seeeer duutil?

E aquele sujeito sajfa como um cavalo de corrida FFFFFTTTTT...
pela cancela e na pista. “Bem, George”, ele disse, falando rapidamente,
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“falei com o meu pessoal e acho que posso lhe oferecer mais, acho que
vai ser uma oportunidade (Blablablablabla) e o George dizia: “Sinto mui-
to, ndo me sinto bem a respeito disso.” Vejam, a coisa €, quando as pes-
soas falam com vocé, a razdo por que falam na velocidade que falam, a
maior parte do tempo, tem a ver com a habilidade delas de processar nor-
malmente a informag¢do. Agora, ndo quer dizer que nao se possa apressar
esse processo. Eu sei. Fago isso em semindrios. Comego lentamente e
aumento a velocidade aos poucos e assim se pode conseguir que as pes-
soas processem informagio mais rapidamente. Voc€s tém que compreen-
der, também, que isso se refere apenas a estar consciente. Porque vocé
pode falar muito depressa e tudo vai entrar inconscientemente. Mas
inconscientemente vocé ndo vai conseguir que a pessoa encontre com
vocé para falar a respeito de mudar de emprego. Nao vai fazer com que
ela se sinta segura. Porque vai apenas entrar inconscientemente € a men-
te consciente ndo estd envolvida nas coisas. O que acontece € que as pes-
soas se sentem irritadas. Seus inconscientes dizem “sim, sim” € suas
mentes conscientes dizem: E mas... Eu veria eu mesmo, eu me sinto
desestabilizado, eu me sinto hesitante.”

Uma das habilidades primérias de rapport € que eu quero que voces
apenas abram os ouvidos completamente e falem e escutem os padroes de
entonacgdo das pessoas. Escutem os contrapredicados que as pessoas
usam na linguagem. Usam muitas palavras de imagens ou muitas pala-
vras de sentimentos ou muitas palavras auditivas? Porque, vocés sabem,
é a sentenga completa que tem importéncia. “Bem, aparentemente € uma
boa oportunidade, mas sinto que ainda nao estamos prontos para isso0.”

Ora, isso vai dizer a vocés alguma coisa sobre como a informagdo €
processada nesse individuo. Ndo hd nada certo ou errado nisso. Nao ha
bom nem mau. Nao hé diagnéstico, amanha eles podem estar diferentes,
mas isso realmente dd a oportunidade a vocés, se prestarem atengao na
entonagiio e na seqiiéncia em que os predicados se apresentam. Quero
dizer, se as pessoas tém tendéncia a usar apenas palavras visuais, elas
estdo 4. Elas entram e comegam: “Sim, estou procurando um novo som
estéreo. Quero dizer, eu queria realmente ver como seria, alguma coisa
com a qual nés pudéssemos ter noites maravilhosas. Poderiamos escutar
musica.” Vocé pode dizer que esse € o tipo de pessoa que nao vai nem se
importar muito como € o som. Vocé vai ter que mostrar 08 aparelhos para
ela, e vocé vai ter que prestar atengdo onde coloca as coisas, porque vocé
nio vai querer colocar a imagem do lado errado. Vai querer colocé-la no
lugar direito, nao a direita. Coisa importante.
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Olhe para alguma coisa, onde vocé sente que ela esté certa e tudo
parece perfeito, compare com alguma coisa sobre a qual tem dividas que
se sente fora de forma. Vocé entrou em uma loja e hd alguma coisa que
vocé tem vontade de comprar. E depois de olhar para os objetivos com
uma pessoa, alguma coisa dentro de vocé faz com que se sinta pouco a
vontade? Faz vocé dizer: “Uh, nio é exatamente aquilo que quero.” Ou
quando tudo parecia perfeito, mas quando chegou a hora de assinar o con-
trato... Quantas vezes vocé j4 encontrou pessoas que eram totalmente
sim, sim, sim e quando vocé se sentava de repente havia aquela divida
que ndo havia antes. Como se surgisse do nada.

Bem, uma das coisas que descobrimos é que, para muitas pessoas, a
duivida € realmente certa. E todas as coisas de que elas tém divida e todas
as suas preocupagoes € medos sdo, como dizemos, essencialmente impor-
tantes para elas. Ora, o que acontece € que, se vocé senta alguém a uma
mesa e leva o contrato para aquele exato lugar, vocé consegue que elas
duvidem dele num segundo exato. Certifique-se de que vocé usa pranche-
tas para poder variar o lugar de colocd-lo para que as pessoas possam
assind-lo. Agora, ndo é sempre no mesmo lugar para todo mundo, mas
voceé pode querer ser capaz de fazer a engenharia de cada situagdo por
VOCE mesmo.

Uma das estratégias que tenho usado com as pessoas, principalmen-
te com grandes compras, € quando a pessoa diz: “Bem, estou aqui que-
rendo ver um carro.” E eu sempre digo: “NZo vou lhe mostrar um carro
agora. Ha algo mais importante que precisamos ver primeiro. Porque eu
nao quero lhe vender o carro errado, nio quero lhe vender um carro que
nao possa comprar. Eu apenas quero ter certeza que vocé compreende
que minha preocupag@o € de que estou tomando a decisdo certa. Agora,
sei que no passado houve momentos em que vocé tomou a decisio certa,
comprou alguma coisa que foi perfeita para vocé e ficou totalmente satis-
feito. E houve ocasides em que talvez tivesse comprado alguma coisa e
depois nao tenha ficado satisfeito. E minha fungdo ter certeza de que o que
escolhe € o melhor possivel. Portanto quero lhe fazer algumas perguntas
primeiro. Quero lhe pedir para pensar em uma ocasiio em que ficou com-
pletamente satisfeito com alguma coisa. Sabia que era a coisa certa e esta-
va certo.” E observo para onde os olhos se movem. Agora, as pessoas me
disseram que ndo se consegue fazer isso com as pessoas. E eu estou aqui
para dizer a vocés que eu tenho feito isso em todas as situacOes, desde
vender avides a jato para pessoas que nio falam a mesma lingua até ven-
der selos. Isto €, ndo selos como os que hd nos correios. Mas selos que
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valem um pouco mais de dinheiro do que aqueles. Porque sao raros ¢
antigos. Falando em trapagas, ndo é? Bem, esses selos ndo serviam mais,
e ndo ha tantos mais por ai, portanto valem algum dinheiro, certo. Por que
valem mais? Porque ndo ha muitos por ai e porque ha pessoas que o0s
compram. Como vocés, por exemplo, vocés nao poderiam comprar ago-
ra, mas compreendam que comprar e comprar alguma coisa vai cruzar as
mentes de vocés. Eu amo esta frase: “Cruzar as mentes de vocés.”

Quando encontramos pessoas muito determinadas, dizemos: “Va-
mos fazer um brainstorm (uma tempestade de idéias) a respeito disso.”
Isso sempre as desestrutura. Elas dizem: “O que vocé estd fazendo?” E
vocé diz: “Oh, nada, é isso, apenas tire isso da cabega.” E uma grande fra-
se. Eu quero que vocés parem e pensem em outras coisas. Voceés jd encon-
traram pessoas que, de repente, comecam a sacudir a cabega fazendo o
sinal de nd0? Se elas mexem a cabega “ndo”, entdo a Unica coisa a fazer
é espelha-las e mexer a cabeca com elas e comegar a mexer “sim”.
Algumas vezes elas seguem vocé logo. Sempre vale tentar, eu acho.
Gosto de respirar no mesmo ritmo das pessoas, quando lido com elas,
também, principalmente quando estou eu e a pessoa. E, quando respiro
com elas e entdo espelho-as, comego a mexer com a cabeca “sim” antes
de lhes perguntar alguma coisa. E digo: “Vocé ndo acha que € hora de
assinar este contrato?” e elas dizem: “E, acho que é.”

E continua: “Mas eu ndo, ainda ndo estou pronto”, e elas dizem:
“Vocé ndo esta?” Respondo: “Nao. Primeiro tenho que fazer outra coisa.”

Porque a outra coisa que eu quero que voceés fagam € uma lista para
vocés mesmos. Qualquer coisa que vocés fagam, encontrem uma lista
daquilo que é chamado de “obje¢des”. Vamos ver isso depois. O que que-
ro que fagam primeiro: comegar a fazer uma lista das pessoas que voces
encontram em seus negocios.

Agora, a proxima coisa é voltar e encontrar um parceiro para fazer a
préxima experiéncia. Serd essencial que vocés usem seus comportamen-
tos para induzir os estados, mas quero que procurem uma ocasiao em que
seus parceiros viram alguma coisa, tiveram vontade de ter essa coisa ¢ sa-
biam disso. Era perfeita. Tinham tomado a decisdo correta. Porque o que
nos interessa aqui é nao apenas a situagdo em que a pessoa comprou al-
guma coisa e gostou dela, mas quando a pessoa teve que tomar uma deci-
sdo a respeito de alguma coisa. Quando decidiu entre virias coisas e
tomou a decisao certa, uma decisdo com a qual ficou satisfeita e que man-
teve durante algum tempo, comparada com uma situagdo em que a pessoa
comprou alguma coisa e ndo ficou satisfeita com ela. Realmente, seu par-
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ceiro vai dizer coisas para vocé€ como: “Bem, eu sabia, mas por alguma
razao eu tive que fazer aquilo, de qualquer maneira.” Agora, quero que
vocés fagam com que eles pensem sobre cada uma das situagdes e depois
pensem nas duas a0 mesmo tempo (figura 1). Perguntem: “Ha alguma di-
ferenca?’ Esta € a palavra mégica. Ha alguma diferenca entre o local
onde estdo as imagens? Hé alguma diferenca, alguma delas estd mais pr6-
xima, ou estdo as duas a mesma distancia, a distancias iguais? Vocé se vé
em ambas? Ou vocé v€ o que viu na época quando olha para elas? Quero
que facam isso porque estas sdo decisdes classicas. O que vdo fazer € ana-
lisar o que esta acontecendo dentro das mentes que faz a diferenga entre
a boa e a ma decisdo. Porque o truque € que se pode conseguir ambas,
mas quando se vende alguma coisa para alguém, quando se negocia um
contrato, quando se faz qualquer coisa dessas, e se faz pelo caminho da
decisdo ma, vocé pode se sentir inteligente, mas vai pagar por isso a lon-
g0 prazo e conseguir o remorso do comprador. Vai ser trapaceado, néo vai
conseguir recomendagdes, e pode até ter algo pior do que isso, pode ser
processado, e ter todos os tipos de coisas que ndo deseja. Parte do que
voce precisa fazer, se € um verdadeiro engenheiro da persuasdo profissio-
nal, é distinguir em sua prépria mente o fato de que ambas essas coisas
existem em todas as pessoas.

Todo o mundo toma boas e mds decisdes e, do nosso ponto de vista,
ndo importa qual delas € tomada quando as pessoas tomam suas decisdes
em outros lugares. Mas, quando tomam as decisdes conosco, queremos
que sejam as boas. E se pode usar engenharia com qualquer coisa que sur-
ja, contanto que as necessidades da pessoa sejam satisfeitas. Se encon-
tram um produto que lhes sirva, que possam comprar, vao ficar genuina-
mente satisfeitas. Porque se vocé vende para as pessoas coisas que estdo
além de seu poder aquisitivo, elas ficardo furiosas com vocé a longo pra-
zo. Vio culpar vocé por tudo. Porém se vocé fizer com que elas tomem a
decisdo certa, sempre estara lucrando. Trato desse assunto em profundi-
dade porque as coisas que eu vendia eram, muitas vezes, muito caras. Se
as coisas eram muito caras, a pessoa nao tinha dinheiro para té-las em seu
mundo, eu trabalhava a pessoa e mudava seu sistema de crengas sobre o
que era seu mundo e quanto dinheiro podiam ganhar. Quantos de vocés
compraram alguma coisa que era muito cara, Como uma casa, € portanto
tiveram de aumentar suas rendas? E deu certo. Bem, se vocé faz isso deli-
beradamente, pode fazer isso em seqii€ncia. Vejam, eu gosto de aumentar
minha renda antes, mas € apenas porque d4 mais certo para mim. Mas
naquela época eu era um sujeito que escrevia as proprias dissertacoes
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para a universidade no principio do semestre. E depois saia de férias e na
volta recebia dinheiro para escrever as dissertagdes dos outros. Eu escre-
via em um pequeno programa de computador, e naqueles dias ndo havia
computadores. Mas acontecia que eu trabalhava em um laboratério onde
havia um computador. O computador nao era meu e eu devia estar fazen-
do outras coisas, que nao gostava. Portanto, escrevi um algoritmo atraveés
do qual eu podia fazer dissertagoes de histéria e apenas apertava os
botdes e ele as produzia. Entdo, fazia o computador apagar as disserta-
¢cdes e depois com um pouco de trabalho editorial conseguia quinze, vin-
te outras dissertagdes, com apenas um cruzamento e havia uma fila de
pessoas esperando por elas.

Essas pessoas eram aquelas cuja estratégia de motivagao era a que
quanto mais perto do fim elas chegavam, mais motivadas_ficavam. E
havia aquelas pessoas que realmente escreviam as dissertacoes e ficavam
acordadas a noite toda e também as que, quanto mais perto chegavam do
fim, mais se criticavam e tentavam encontrar outros meios. E como era a
Universidade de Stanford, elas encontravam o meio de pagar a outras
pessoas. Havia algumas pessoas em Stanford que nem mesmo iam as
aulas, elas contratavam alguém para passar por elas. Nao iam nem no pri-
meiro dia, s6 apareciam na casa da fraternidade.* Contratavam algum
sujeito cujo emprego era estar 14 0 ano inteiro, ir a todas as aulas do outro,
fazer todas as provas e a inica coisa que 0s outros faziam era tomar pile-
ques de cerveja. Pensem s nisso: algumas dessas pessoas sio cirurgioes
hoje. Eu sei disso, estava I4, e escrevi as teses deles. Eles ganharam os
seus Ph.Ds. e, vocés sabem, tornaram-se famosos psiclogos, alguns dos
quais tém livros publicados e sdao muito conhecidos. E eles ndo iam as
aulas, e nem mesmo escreveram suas teses. Tudo o que fizemos foi orga-
nizar as estatisticas juntos. Escrevi um algoritmo, que modificava todo o
“input’, portanto conseguiam-se as varidveis certas. A proposito, parte da
famosa pesquisa que mencionei na televisdao € proveniente desse progra-
ma que escrevi. Podia-se colocar nele qualquer projeto de pesquisa e ele
fazia com que saisse certo. Portanto, qualquer ponto de vista que se este-
ja querendo provar, serd provado, porque altera os dados para que sejam
adequadas as variantes. A toda hora vocés escutam essas famosas men-
¢des nos noticidrios e outras coisas que dizem: “No fim dos anos 60 foi
provado.” Nio acreditem. Porque, sabem o qué? Ha sujeitos apertando
botdes como esse no mundo inteiro. Quando as pessoas tentam provar
coisas para vocés com pesquisas, fiquem bem desconfiados, principal-
mente se for em relagao a sua satide. Mas 0000000h, pesquisa, &, €, €. Isso
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val mudar a imagem para outro lugar imediatamente. Bem, vocés podem
vender isso para outras pessoas, mas ndo engulam tudo o que lhes derem.
Compreendam também que muitas outras pessoas nao o fazem.

Agora o que quero que facam € que examinem... ndo estou pedindo
que mudem nada. Nao hd nada a mudar aqui. O que desejo € que com-
preendam a diferenca e, principalmente, quero que sejam capazes de se
mover, para que cada um possa sentar ao lado de alguém. Quero que se
movimentem um pouco € comecem a imaginar que isto estd acontecendo
14 dentro da mente do outro. Que vocés realmente consigam andar pela
mente de alguém ao se movimentarem ao redor dessa pessoa, no lugar em
que ela colocou as imagens.

Isso quer dizer que se vocé ndo gosta do que estd em uma imagem,
pode eliminar aquilo. Literalmente. As pessoas dizem: “Bem...” Eu digo:
“Espere um momento.” Elas fazem: “Huh?” Vocé tem que fazer coisas
como: se a imagem nao estd o suficientemente perto, vocé pode ficar atras
dela e empurra-la e esse tipo de coisa da certo o tempo todo. Eu fago isso
constantemente. Vou mostrar uma coisinha a vocés que quero que experi-
mentem. Quando encontrarem 14 a coisa com a qual eles se encantaram, a
boa decisdo, veja se ela estava para eles em um lugar... quero que vocés
realmente andem ao redor de seus parceiros e que peguem a mao... e este
€ o truque... facam um gesto curvando a mido como um gancho e depois a
estiquem até que a coloquem em posi¢ao horizontal e formem novamente
um arco quando tocam a imagem. E assim vocés tratam a imagem como
se fosse real, FFFT... Otimo som, para fazer quando tocam a imagem.
Todos os sistemas ajudam. Portanto, a coisa que € realmente a decisao cer-
ta para vocé estd bem la. O que queremos saber € se a decisao que vocé fez
até agora ¢ a boa. Porque se nés pegarmos esse Mercedes e o colocarmos
no mesmo lugar da boa decisdo, queremos saber se vai valer. Sentem a
decisdo como boa? Vejam, vocés tém que ser capazes de fazer coisas tais
como, se as pessoas tém a idéia fixa, de que querem uma caminhonete ou
se querem ter um grande quintal... podemos mesmo pegar (a imagem) por
uma ponta e puxar um pouquinho e joga-la fora. Tente fazer isso com
alguma coisa nova. Apenas para ver se voc€ consegue se tornar mais feliz.
Voceé quer ficar mais feliz? Essas perguntas retéricas ndo sao maravilho-
sas? Eu amo essas coisas. E ha pessoas que dizem: “Nao, ndo quero ficar
mais feliz, eu ndo. Eu estava feliz no ano passado e olhe o que aconteceu.
Nada de felicidade para mim.” Nunca se escuta isso. Nunca escutei isso,
nem uma vez.

E eu pergunto as pessoas: “Vocé quer se sentir bem?” E elas dizem:
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“Quero.” E continuo: “Bom. Vamos dar uma olhada nisso.” Essa coisa, a
proposito, € chamada de 16gica de lixo. Surgiu com um homem chamado
George Paulu, que escreveu um livro chamado Padrées de inferéncia
plausivel, em que ele estudou aquilo em que a mente humana consegue
acreditar mas que nio faz nenhum sentido. Mas quando ouvimos tais coi-
sas, como seres humanos, fazemos: “Uau, ééé!” E o fato de que as coisas
sio conectadas, ligadas umas as outras, € apenas porque elas acontecem
em seqiiéncia, uma depois da outra. Concluimos que elas estao relaciona-
das e que ndo importa o que era. Vocé diz: “Bem, vocé quer ser feliz?” E
as pessoas dizem: “E, eu quero ser feliz.” “Bem, entdo vamos pegar esta
imagem e mové-la para fora e colocar esta outra aqui e descobrir se vocé
fica.” E. Vamos fazer isso, isso faz sentido. Bem, vamos tentar isso?

Eu sei... vocé estd dizendo dentro de sua mente: “Eu ndo tenho cer-
teza se sei fazer isso. O que vai ser, isso ou aquilo?” Vocé vai adorar fazer
isso. Porque vai descobrir que isso estd acontecendo o tempo todo. Quero
dizer, ja vi mulheres chegando com os maridos e vendo uma casa e dizen-
do que é um 6timo negécio e eles vio para um lado e para o outro e a mu-
lher olha para ele e diz: “Néo sei. Isso me soa com muito dinheiro, voce
também sente isso?” E ela o toca e ele fala: “Sim, é muito dinheiro.”
Mesmo se for um grande negdcio. Vocés tém que estar alerta para 1SS0,
porque vem para vocés de outra dire¢do. A melhor maneira de perceber
isso € se tornar um mestre nisso ¢ vocé pode praticar o dia todo, em qual-
quer lugar. E muito divertido. Véem meu ponto? Minha ponta?>
(Apontando com o dedo), e alguma coisa dentro de vocés faz “Sim!” e
mesmo apesar de saber o que estd acontecendo, vocés ainda véem meu
ponto, minha ponta do dedo, ndo véem?

Lembrem-se de que o propdsito disso ¢ fazer com que vocés mes-
mos se deslumbrem. Tentem pequenas coisas, como pegar imagens de
coisas € mové-las um pouco para a frente e para trds. Isso aumenta ou
diminui o estado? Vocé pode fazer com que as pessoas tenham mais cer-
teza de uma decisdo m4. Elas dizem: “Bem, eu sei que estava errada, sin-
to que isso estava errado.” A imagem estava em um lugar e vocé pode
pegar a imagem e fazer com que fique maior e mové-la para cima e mais
para perto e eles vao dizer: “Talvez tenha sido a coisa certa.” Nao estou
brincando. Quero que vocés tentem isto. Quando colocarem as maos por
trés da imagem, movam-na mais para perto, e digam: “Dé uma olhada
mais de perto nisto.”

Usem essa frase. Eu amo essa frase também: “Dé uma olhada mais
de perto nisto. Sente que vai ser uma boa idéia?” E maravilhoso. Que
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idéia? Eu nem mesmo tenho uma idéia e vocés ja estao concordando co-
migo. Mantenham os ouvidos abertos. Vai sair tdo rapidamente que voces
vdo ter que a ouvir com atengdo, porque se vocés nio fizerem isso, ela vai
entrar e vai ficar 14 para o resto de suas vidas. E depois vocés acabam em
terapia, e vdo dizer: “Eu ndo sei por que estou fazendo terapia, apenas
senti necessidade de vir aqui. Parece que tenho um problema com minha
mao.” E assim que funciona. Eu dei uma aula de flerte, apenas para me
divertir e foi a coisa mais estranha que aconteceu. Eu, literalmente, fiz
com que essas pessoas viessem e era um grupo calmissimo. Pensei que
eles fossem chegar e se divertir. Mas tudo o que consegui foi uns caezi-
nhos medrosos. Eu os coloquei em fila e botei todas as mulheres de um
lado e os homens do outro. E disse para as mulheres que eu queria que
elas dessem, nfio verbalmente, uma luz verde ou uma luz vermelha para
os homens na frente delas. E entdo queria que os homens em frente das
mulheres fizessem o seguinte: levantassem um dedo se a luz fosse verde
e levantasse dois se fosse vermelha. Eu fiz com que eles fizessem isso e
disse: “Agora, senhoras, quantos dos homens a sua frente acertaram?” Eu
tinha umas duzentas pessoas na fila, trés delas acertaram. Nao é uma boa
estatistica. E sabe quem aqueles homens estavam namorando?

Vocés sabem que quem tem a maior oportunidade de flertar sao os
pares casados. O que me surpreendeu foi que quando eu comecei a dar
essas aulas, as pessoas casadas pensavam que ndo lhes era permitida a
presenga delas. Eu tinha pensado que elas iam lotar o lugar. “Oh, sinto
muito, ndo flertamos. Somos casados. Eu pego desculpas.” Vocés sabem
a que isso leva, aumenta aquele uma-vez-que-vocé-se-casa-entao-voce-
passa-a-gostar-da-vida-cada-vez-menos, menos e menos. Veja, esse foi
um mau negécio de vendas. E importante fazer a coisa de tal maneira que
cada vez que se olha para o que se decidiu fazer, se sente mais feliz e mais
apaixonado por ela. Isso inclui seu meio de ganhar a vida.
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Vamos ser francos, quando vocé estd na maior parte dessas situagdes de
negdcios, quanto tempo tem para gastar com o cliente? Quero dizer, mui-
tas vezes vocé consegue fazer todas as perguntas que deseja e em outras
ocasides falta-lhe tempo. Também, hd muitas pessoas que lhe dao toda a
informagio que precisa, mesmo sem vocé perguntar diretamente. Se vocé
participa das atividades quotidianas de qualquer negécio sabe que, as ve-
zes, fala-se demais ou mesmo que se leva muito tempo com muita falac@o
e pouco contetido de comunicagao. Quando isso acontece, gosto de usar a
situagio para que seja util pelo seu valor para 0 processo. E uma grande
oportunidade para compreender o que est4 realmente acontecendo.

Uma vez que o nosso nome do meio € “Lingiiistica” e que a lingua-
gem é uma das coisas que usamos para comunicar o que se passa dentro
de nossas mentes, vamos usar isso como uma oportunidade para aprender
a fazer novas combinacdes do que ji compreendemos, pelo menos, em
um nivel intuitivo. A compreensdo consciente vai dar a vocés a capacida-
de de comegar a construir, inconscientemente, uma nova compreensao do
que fazer e de quando fazer, principalmente somando “flex-habilidade” a
seus préprios processos de comunicagao.

Gosto de afirmar que palavras sdo apenas palavras que podem ter
muito mais impacto do que se imagina que seja possivel. No Meta-
modelo hi uma categoria chamada Operadores Modais!. Pensem neles
como 0s sucos que dinamizam a agao.

Peco que brinquem com essa frase em suas mentes, usem sua pro-
pria voz interna para isso. Descobri que se vocés fizerem isto em voz alta,
alguém pode estar por perto, ouvir vocés e chamar os homens com jale-
cos brancos. Naturalmente, se vocés fizerem isso mentalmente para que
eles ndo possam ouvir, entdo falem sozinhos, certo? Usem as seguintes
como exemplo. Digam:
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* Quem me dera poder tirar folga na segunda-feira.

E note a cinestesia, as emogdes dessa declaragio e se vocé se sentiu
ou ndo com forga suficiente para fazer isso. Agora diga as seguintes fra-
ses, uma de cada vez. O que quero que fagam é parar depois de cada
declaragdo e notar as emogdes (sentimentos) que tém e a diferenca de
uma para a outra.

* Eu gostaria de tirar folga na segunda-feira.
* Quero tirar folga na segunda-feira.

Notem a diferenca. Sdo apenas palavras. Agora digam:

* Necessito tirar folga na segunda-feira.
* Preciso tirar folga na segunda-feira.

* Tenho de tirar folga na segunda-feira.
* Posso tirar folga na segunda-feira.

* Tirarei folga na segunda-feira.

Agora note as diferengas de uma para a outra mudando apenas uma
palavra! Aqui estd uma coisa ainda mais interessante. Digam:

* Vou tirar folga na segunda-feira.

E vejam a diferenga. Observem a emogio e notem se a imagem do
acontecimento € um filme ou uma imagem estatica, a cores ou em preto e
branco, a que distancia estd de vocés, se vocés se véem nela ou nio etc.

Notem o que quer que seja, e quero que vocés fagam isso com outra
pessoa, a agdo esta no verbo tirar. Agora o que ¢ interessante é que as
melhores estratégias de decisdo que as pessoas fazem sdo filmes e
incluem os seguintes ingredientes: contém certos critérios que incluem
caracteristicas de voz muito especificas-da-pessoa quando elas descre-
vem esses critérios. Esses critérios sdo também expressos por certos ope-
radores modais, e sua hierarquia de importéncia baseia-se principalmen-
te nos operadores modais que expressam esses critérios. Quando uma
combinagéo especifica € feita, o verbo vai ser colocado em uma forma
ativa e quando o tempo presente do verbo € usado, a intengdo de agio vai
mudar. Uma vez que o tempo no existe, sG existe o agora, usar a forma
presente do verbo na sentenga vai mudar a motivagdo para a agdo, se ela
for planejada para ocorrer em um tempo descrito diferente do momento
presente. Outro ingrediente € que as pessoas vao mais provavelmente agir
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quando puderem ver o filme rodado até o fim, analisando as opgoes para
ter maior satisfacio e planejando outras atividades em torno do aconteci-
mento. Essas também incluirdo informagGes nos trés maiores sistemas
representacionais: cinestésico, auditivo e visual. Agora vamos fazer tudo
isso de uma vez e dizer:

» Estou folgando segunda-feira.

Note o que acontece. Se vocé teve um slide ou uma imagem parada,
ela se transforma em um filme, ele roda até o fim e vocé planeja o que
estara fazendo na segunda-feira, ndo é? Vejam s6, € muito mais facil pres-
tar atengo e usar o que € apresentado a voc€, do que tentar entrar na men-
te e descobrir se alguém se adapta a outra meta-descri¢@o, como fazem os
outros programas de venda. Eu acho que ndo temos tempo, durante nos-
sa atividade quotidiana de negdcios, para tentar descobrir coisas sobre o
que pensamos que estd acontecendo dentro da mente de alguém.

Seu cliente vai sempre lhe comunicar o que estd acontecendo e
quais sdo as oportunidades de solugéo.

Agora, se vocés dissessem:

* Eu deveria tirar folga na segunda-feira.

Vocés notardo novamente o que acontece com sua propria motiva-
¢do. Oh, bem, € assim que funciona. A coisa mais intrigante € que todo o
mundo pode reagir de maneira diferente a qualquer uma dessas palavras.

Nio sei por qué, mas muitas vezes as pessoas nos procuram em nos-
sos semindrios e dizem que ndo conseguem construir imagens. Ora, sabe-
mos que todas as pessoas usam todos os sentidos, principalmente os trés
mais importantes e isso é apenas uma questdo do nivel de consciéncia que
a pessoa tem a respeito do controle sobre seus préprios processos.
Portanto, houve essa vez em que esse sujeito veio até nds e nos disse que
ndo conseguia formar imagens e estava ficando muito frustrado com isso.
A versdo mais interessante disso € quando eles nos dizem que ndo conse-
guem criar imagens td0 bem quanto as pessoas com quem estdo traba-
lhando. Minha pergunta é como eles sabem de que maneira a outra pes-
soa estd criando as imagens a menos que possam também ver o que esta
fazendo e entio fazer comparagdes com as deles?

Depois de ouvir essa pessoa me dizer que tinha acabado de ir a outro
seminério de PNL onde o lider tinha dito que ele era uma daquelas pes-
soas que jamais seriam capazes de ver imagens, disse para mim mesmo:
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“Que saco de lixo foi isso.” E agora o sujeito estava comegando a cons-
truir uma crenga a respeito disso. Decidi encontrar o caminho mais facil
e olhei para ele e disse:

— Entdo vocé pensou que nao conseguia fazer imagens? — E ele
simplesmente disse:

— E. — E seus ombros cairam, ele deu um pequeno ronco e come-
¢ou a balangar a cabega. Olhei para ele e falei:

— Bem, eu ndo vou pedir a vocé que faca imagens de nada. — Ele:

— Oh, bom, porque se alguém me pedir para fazer uma imagem vou
ficar realmente furioso. — E eu disse:

— Quero que vocé se lembre do momento mais agraddvel que teve
quando jovem.

— Muito bem. Lembro de uma vez, quando eu era garoto, brincan-
do em meu quarto com um brinquedo novo.

— Qual era a cor do quarto?

— Verde. — Pedi para descrever o que via, e ele me descreveu e
mostrou com as maos, a medida que esculpia o quarto na frente dele.
Depois que ele descreveu o quarto perguntei se tudo estava claro para ele
e ele disse “SIM!”, deu um grito (yahoo) e continuou no semindario.
Precisa ficar claro que quando, como comunicador, vocé ndo consegue a
reagdao que quer, mude o que estava fazendo! Essa idéia ndo € nova, mas
penso que as pessoas tendem a tornar as coisas mais dificeis do que elas
precisam ser a maior parte do tempo.

Como comunicador profissional, pessoa de vendas, homem de
negdcios, o que quer que seja, quando vocé sabe para onde esté indo, é
mais facil chegar 14, e quando vocé encontra qualquer resisténcia é facil
reconhecé-la, se estiver prestando atengéo.

Pergunte a um de seus clientes sobre “O que estd comprando ?
hoje”, ndo o que estdo procurando, ou outras perguntas assim. Ha certas
coisas no processo que vocés realmente tém que pressupor a respeito da
agdo, ndo necessariamente dos filtros, portanto em primeiro lugar usem
linguagem sensorialmente nédo-especifica para descobrir onde eles estdo
primeiro. Qualquer que seja a resposta, sera cheia de informagao valiosa
sobre a dire¢do em que vocé estd indo e como vocé pode chegar 1d. Em
qualquer momento em que tenha comprado alguma coisa, vocé passou
por seus proprios processos. Como, digamos que vocé venda casas, por
exemplo. Seu cliente entra e vocé inicia a conversa. Eles dizem: “Bem,
quero ver uma nova casa para morar’ ou “Quero trocar idéias sobre uma
nova casa para morar.” Ou “Quero visitar uma nova casa para morar’ ou
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0 que quer que seja, isso da a abertura do sistema representacional assim
como o mapa de uma estrada com as diversas avenidas que vocé pode
usar.

Portanto vocé inicia a conversa e colhe informagdo. Conhego algu-
mas pessoas que fizeram treinamento em vendas € que agora, em vez de
ficarem sentadas em seus escritdrios esperando que a préxima pessoa
aparega e que “‘seja a vez deles”, eles ficam de pé perto da janela. Olham
para fora do prédio observando o momento em que os clientes em poten-
cial entram, dirigindo seus automéveis. Quando os clientes saem dos car-
ros, eles muitas vezes param e olham para o modelo de casa que héa na
loja ao lado, dependendo do negécio. Talvez eles olhem para os diferen-
tes itens na loja. Entdo o(a) vendedor(a) pode ir até eles e dizer: “Ald, eu
sou Sue, notei que o senhor estava olhando o modelo xyz e o modelo
abc...”, fazendo uma pausa e esperando a reagdo. A maior parte das
vezes, o cliente vai descrever o que quer, a cor etc. E mesmo dar a vocé
mais informagdo do que se vocé tentasse eliciar. Faga isso, mesmo que
ndo seja o seu negdcio atual, ou que vocé pense que ndo tem a oportuni-
dade de fazer isso. Crie a oportunidade. Todas as vezes que encontro
alguém fazendo alguma coisa que da certo, quero experimentar aquilo.
Entro mesmo no negécio de outras pessoas para descobrir. Vocé sabe,
lojas que vendem a varejo ou qualquer outra coisa.

Portanto, vocé inicia o processo € mantém os olhos e ouvidos e to-
dos os sentidos abertos e comega a mapear a informagdo a propor¢do que
for apresentada a vocé. Ja notaram quantas pessoas falam com as maos:
Sabem por qué? Porque quando fazem isso mostram seus mapas a vocés.
Elas vdo apontar para os lugares em que preferem colocar informagao,
demonstrando a relatividade de seu tempo e espago € mostrarao mesmo
como descartam informagdo empurrando-a com as maos. E os sons que
produzem quando fazem isso, OOOOOOOOOH que riqueza de informa-
¢do! Vocé conhece alguns dos sons, Hrmph, rt, €,6é€ tsk, tsk, Ahhhhh,
Mmmmmmm, Ahhh! Haaaaa e outros.

Talvez vocés tenham aprendido a parafrasear para as pessoas 0 que
elas dizem como meio de fazer com que vocés as compreendam. Que
insulto! Quero dizer, se vocé pensa em alguma coisa que seja o suficien-
temente importante para que vocé a queira e, vamos dizer, vocé diga que
a coisa € divertida3 e divertir-se significam a mesma coisa? Provavelmen-
te ndo. E elas estdo provavelmente em lugares diferentes em seu mapa,
certo? Alguns de vocés podem dizer: “Bem, sdo quase a mesma coisa”, 0
que quer dizer que ndo s30 a mesma coisa. Vamos comegar buscando a
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precisdo de escutar. Portanto, parafrasear € uma maneira complicada de
tentar fazer com que a outra pessoa saiba que vocé pensa que compreen-
deu o suficiente do que ela esta dizendo e que vocé pode realmente ajuda-
la. Este ndo é o melhor modo de construir respostas “sim”. Se vocé quer
gerar respostas “tipo de” ou “poderia ser”, entdo tudo bem, mas queremos
gerar resposta “SIM”. Por que chegar até mesmo perto da resisténcia?
Nio tem sentido fazer isso.4

Pense em paréfrase de outra maneira como ‘“‘papaguear a frase”>. A
maior parte das pessoas vai ensinar a vocé como ndo espelhar bem
demais para que ndo imite alguém ou cagoe da pessoa e eu concordo, se
vocé tiver algo além de boas intenc¢des. Seus clientes estdo pagando para
obter resultados, ndo para ir para a cama com eles. Parafrasear ndo € uma
coisa que se vd fazer sempre, todos os dias. Vocé faz quando quer testar
se compreendeu bem e demonstrar que estd compreendendo. Apenas,
como qualquer outra coisa, qualquer coisa em excesso pode ser demais.

Portanto, quando vocé sabe o que estd fazendo e vocé é congruente
e tem um meio de saber o modo pelo qual estd fazendo, entdo a precisdo
€ a melhor coisa. As pessoas dizem: “Mas ndo precisa muita pratica para
fazer isso?” E eu digo que, depois de ensinar isso durante anos, posso
dizer a vocés que ndo € uma coisa nova que estdo aprendendo a fazer, a
menos que nunca tenham aprendido como abrir os olhos e os ouvidos e
todos os sentidos. Parafrasear € como papaguear, mandar de volta exata-
mente a mesma coisa, certo? EXATAMENTE e PRECISAMENTE o que
vocé escuta e vé. Quero dizer, a demonstra¢ao dos gestos e tudo o mais.
Isto € tudo, naturalmente, que seja itil ao processo. A razdo pela qual
alguém iria querer espelhar espirros, confusdo ou desagrado no processo
de venda, quando estivesse negociando seus produtos ou servigos é€...

Também, vocés ndo t€m que repetir tudo o que as pessoas dizem,
apenas as reagdes que vocés sabem que t€m valor para elas... E como
vocés sabem 1ss0?

Um dos motivos por que € tdo importante a precisdo, € que tudo tem
um lugar certo para se encaixar. A estrutura da sentenga € 0 mapeamento
dos gestos das maos da pessoa vao demonstrar isso a vocé todas as vezes
e a cada vez.

Ougo virios vendedores bem intencionados fazerem perguntas tais
como: “O que vocé quer (do produto ou servigo)?”” E a resposta vem des-
se jeito: “Eu preciso de tais, quero tais e gostaria de ter essas outras coi-
sas...” E o vendedor as devolve todas como coisas que o comprador
necessita’? Ou podem mesmo perguntar pelas necessidades primeiro, 0
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que pode ou nio ser o melhor ponto para comegar. Pensem nisso.
Algumas pessoas dizem: “Ora, vocé estd apenas usando semantica.” E eu
falo: “E, e o que ha de errado com isso?” Afinal, estamos falando sobre
comunicago aqui, nao estamos? Ou dizem: “Vocé esta tentando colocar
palavras em minha boca”, e eu digo: “N@o, estou tentando fazer com que
elas saiam.”

Portanto, quando pensar em operadores modais, como por exemplo:
querer (no sentido de precisar), necessitar, e querer ter, coloque cada um
deles em seu préprio tempo e lugar. (Lembram do exercicio no Capitulo
37) Pense nos operadores modais como na ordem de importancia para a
maioria das pessoas. Quero dizer, mesmo que vocé tenha cinco gueros,
eles podem ser colocados em ordem pela importancia, mas quantos de
vocés t€m tempo para ficar selecionando essas coisas? Muitas vezes ha
informagdo completamente excessiva, pelo menos parece ser assim, pelo
menos, que nés como vendedores profissionais temos que selecionar.
“Vamos manter tudo simples e poderoso”, digo sempre. Quero dizer,
menos € mais. Por que construir estradas que ndo sdo necessarias? Por
que ndo usar as que ja existem para apostar corridas, para nos divertirmos
e lucrar?

Vejam este exemplo, quando uma mulher entra na sala de exposi¢ao
da loja procurando uma cozinha nova para comprar. A vendedora dirige-
se a ela:

— 04, eu sou Linda... — cumprimentando a mulher. A mulher diz:

— Estou s6 olhando agora. Vocé sabe, apenas dando uma olhada nas
lojas, nas novas cozinhas. Nao tenho certeza onde vou comprar, ainda,
estou s6 olhando.

— Bem, vocé é como eu, ndo me parece uma pessoa que se decida
por qualquer coisa antiquada. Quero dizer, me parece que sua cozinha
seja muito importante para vocé. E eu ndo lhe venderia uma cozinha
velha qualquer e gostaria de saber como vai ser sua cozinha nova porque
s6 vamos lhe vender uma cozinha que a encante cada vez que olhar para
ela!

Entdo a cliente comega a atravessar o saldo de exposi¢do e para, e
comega a descrever sua cozinha:

— Preciso ter muito espago para guardar utensilios de cozinha,
tenho muitas tigelas e panelas, vocé sabe. E preciso de um balcdo com
espago em cima para fazer coisas. Quero armdrios de madeira, talvez de
carvalho, e quero que as portas dos aparelhos eletrodomésticos combi-
nem com 0s armdrios e também guero luz indireta e também gostaria de
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ter alguns itens embutidos, sabe, uma daquelas torneiras que misturam
instantaneamente 4dgua quente e fria. E, seria mesmo muito bom. — E
todo o tempo em que ela estd explicando isso, ela estd mostrando a Linda
exatamente onde todas essas coisas estdo, bem na frente dela. E entao
Linda diz a ela:

— Oh, deixe-me ver se compreendi bem. A senhora precisa de mui-
to espago para guardar coisas, precisa de um balcdo para fazer coisas,
quer armérios de madeira, talvez carvalho, e as portas dos eletro-
domésticos combinando com os armdérios. Quer luz indireta e gostaria
também de ter alguns itens embutidos na sua cozinha nova. — Todo o
tempo Linda est4 reconstruindo o mapa na frente da mulher! E a mulher
olha para Linda e diz:

— Vocé pegou! — E isso mesmo! (Esta é a miisica do sucesso, que
resposta poderosa, pois o cliente ndo sabia onde compraria.)

— Vocé sabe, estou procurando hé algum tempo e vocé € a primei-
ra pessoa que compreende exatamente o que estou procurando. Vocé nem
tentou me convencer a ficar com alguma coisa que eu nio queira real-
mente. Acha que pode me ajudar a organizar minha cozinha nova?

Entdo Linda responde. Prestem atengio nisso:

— Sim, acho que podemos fazer sua nova cozinha, porque sei exa-
tamente o que a senhora estd procurando. E queremos que fique encanta-
da com sua nova cozinha. Agora, vamos ver alguns detalhes a mais para
podermos colocar as outras pegas nesse quadro de sua cozinha para mim,
enquanto eu comego a desenhd-la aqui para dar ao seu decorador que
entdo ira colocar as medidas exatas de cada coisa.

Bom, achei isso incrivel, mas Linda ndo parou af. Ela perguntou a
mulher se ela queria armdrios pré-fabricados ou feitos sob encomenda.
Naturalmente a mulher perguntou a diferenga. Pensei que Linda estava a
ponto de criar a primeira obje¢do da mulher a este negécio, quando ela
disse:

— Bem, naturalmente os armdrios sob encomenda encarecem um
pouco, mas a diferenga no prego € insignificante porque se consegue exa-
tamente o que se estd procurando. A mulher olhou para ela e falou:

— Vamos dar uma olhada nos sob encomenda primeiro. — Isto ndo
tem preco, como podem ndo ter a maior parte dessas oportunidades.
Pense em quantas vezes 0 momento e o prego, as duas maiores objegoes,
dependendo do caso, sdo apenas desculpas. Quantas vezes voceé saiu para
comprar alguma coisa ja sabendo do prego e gastou mais do que tinha
planejado? Outros dez ou quinze mil em uma casa para morar, ou outros
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trés ou quatro mil em um carro? E apenas porque vocé se sentiu bem (cer-
to) a respeito do negdcio ou do vendedor! Pense nisso. Portanto, fazer
com que o cliente “se sinta bem” é um valioso objetivo de vendas.

Sabemos que as pessoas gostam de instru¢des gerais e procedimen-
tos. Muitas vezes as instru¢des ndo s@o uteis, mas outras vezes sdo. Por
exemplo quando sdo usadas para fazer com que a pessoa comece uma ati-
vidade, ou entdo quando desenvolve seu préprio conjunto de habilidades
para dirigir seu préprio 6nibus, porque ela aprende a usar o que estéd acon-
tecendo ao seu redor para se orientar. Portanto, eu gosto de reunir quatro,
cinco ou seis coisas antes de “papagaia-las” de volta. Se eles dizem algu-
ma coisa e vocés devolvem, e outra coisa e vocés também devolvem, e
fazem isso umas quatro ou cinco vezes, eles vao olhar para vocés de
maneira muito engracada.

A cimara de comércio local tinha me chamado para perguntar se eu
estaria interessado em um levantamento de precos de seguros. N6s faze-
mos parte desse grupo de negdécio, portanto aceitei. Entdo, um sujeito des-
sa companhia de seguros me telefona, algumas semanas mais tarde, e diz:

— Sei que vocé estd querendo fazer seguros. Este nao € o melhor
modo de comegar. — Eu, naturalmente, compreendi que alguém, em
algum lugar, armara isso e respondi:

— Bem, n3o exatamente. Alguém me perguntou se eu estaria inte-
ressado em um levantamento de precos e eu disse que sim. — E esse
sujeito me diz:

— Nio foi isso que me falaram. Quando posso vé-lo? — Respondi:

— Nao pode. Estou ocupado demais. Mande-me a informagao.
Entdo, se eu gostar, poderemos nos reunir € falar mais.

— Nio trabalhamos assim. Temos de marcar um encontro e sentar
um na frente do outro. — Falei:

— Estou realmente ocupado demais agora. Seria realmente melhor
para mim se vocé pudesse me mandar a informagao primeiro para que eu
pudesse examind-la. Depois me comunico com vocé de qualquer manei-
ra, quer eu goste ou nio do levantamento de pregos. E informo se pode-
mos nos encontrar.

— Acabei de dizer a vocé que nao trabalhamos assim. — Busquei
no mais profundo de mim minha compreensao e disse a ele:

— Estou ocupado demais agora. — Ele perguntou se ndo podia me
telefonar dentro de algumas semanas e eu concordei. Pensei, talvez ele
compreenda e apenas me mande primeiro a informag@o e depois telefone.
Bem, ele telefonou hoje e a primeira coisa que falou foi:
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— 04, aqui é o Sam, vocé me disse para telefonar para vocé hoje.

— Porque vocé perguntou se podia. .. entdo o que quer de mim? —
Ele me perguntou novamente se podia lhe dar vinte minutos. Repeti meu
pedido de informago e o sujeito disse para mim — e prestem, prestem
atengdo nisso:

— Vocé tem uma licenga para vender seguros? — Respondi:

— Eu sou o cliente, ndo preciso. — O sujeito perdeu a calma e come-
cou a gritar alguma coisa a respeito de empurrar essas coisas em cima de
outras pessoas, mas que eu ndo ia fazer isso com ele, portanto ndo fiz, e des-
liguei o telefone. Aposto que os negocios estdo dificeis para ele, e estava
realmente querendo um levantamento de pre¢os. Como andam os precos
em todos os lugares hoje, agora nem ele nem a empresa em que ele traba-
1ha vdo jamais fazer negécio comigo, outra pessoa ird. Talvez seja Linda.

Algumas vezes fago tantos semindrios seguidos que eu mesmo
esquego. Levanto depois que estd tudo acabado e venho até aqui e sento
sozinho. Realmente, certa vez dei algo como 75 semindrios que duraram
um ou dois dias cada pelo pais inteiro no que chamo de “excurséo psico-
circo”. Tinha Gregory Bateson, Buckminster Fuller e Ashley Montague
para me acompanhar nos seminérios e famos todos para uma cidade
durante trés dias e na sexta-feira para outra cidade, sabado outra, domin-
g0 ja estavamos em outro lugar. E fazia isso sempre, indo por todo o pais
e, quando finalmente acabou, voei para encontrar um amigo em Houston
e realmente levantei de manhd, e vesti um terno e desci, simplesmente
como uma maquina automdtica programada. E fécil para seres humanos.
Uma coisa que aprendemos com facilidade € seguir uma tritha. Somos
mestres nisso. Virginia Satir me disse uma vez: “O desejo de sobrevivén-
cia ndo é o instinto mais forte no ser humano. O instinto mais forte € fazer
o que é conhecido.” E a parte que torna as coisas dificeis para nés € que
aprendemos alguma coisa que funciona até certo ponto e temos a tendén-
cia de continuar a fazé-la mesmo quando nao da certo. O que tentamos
fazer é aumentar o volume da voz para que funcione. Noto isso quando
vou para outros pafses e hd outros americanos l4. Eles entram e dizem:
“Pode me dizer onde é o banheiro?” E a pessoa diz: “Ndo inglés.” E eles
aumentam o volume da voz e dizem: “PODE ME DIZER ONDE E O
BANHEIRO?” E o outro responde mais alto: “NAO FALAR INGLES X
E eles falam ainda mais alto: “PODE ME DIZER ONDE E O
BANHEIRO?” Como se o grito quebrasse a barreira da lingua.

Uma das coisas que quero fazer com eliciacdo sdo realmente duas e
uma eu chamo “Ajuste de Atitude”.
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Notei que alguns de vocés, porém nem todos, s30 um pouco gentis
demais. Ora, ser gentil estd bem, mas hd uma diferenga entre ser gentil e
tornar-se gentil. Algumas pessoas conseguem fazer coisas que me fazem
dar um pulo de desgosto. Para mim, os que me fazem dar pulos sdo os que
tém tonalidade de voz ruim. Ndo é nem mesmo que eu nio possa lhes
vender alguma coisa, a questdo € apenas a rapidez com que vocé conse-
gue fazer isso, antes que seus timpanos estourem. Havia uma senhora que
era de Long Island que tinha um tom de voz provavelmente pior do que 0
de qualquer outro ser humano no planeta. Ela falava como uma broca de
dentista. Quando entrou, disse:

— Oh, veja aquele carro. Quero um daqueles. — E a parte de den-
tro de meus dentes comegou a doer. Todos os nervos de cada dente que eu
ja tive estavam tinindo. Eu me dirigi a ela, conhecendo meus préprios
principios e querendo testa-los, me virei e olhei e (com o tom de voz dela)
disse:

— A senhora quer realmente comprar um carro?

— Vocé é de onde? — perguntou.

— Long Island.

— Oh, eu sabia que hoje era o meu dia de sorte. — E eu disse para
mim mesmo: bem, certo como o inferno, ndo é o meu. — As vezes vocé
tem que manter uma frase dessas dentro da cabeca para ela ndo sair voan-
do pela boca. Mas a senhora tinha um marido que parecia ter sido punido
por esse tom de voz a vida inteira. Ele andava de um lado para outro atras
dela e com os ombros caidos e dizendo: “Muito bem, Mildred, qualquer
coisa que vocé diga, Mildred.” E ela dizia:

— Vamos levar este aqui — disse ela. E o marido foi até a etiqueta
na janela do carro e observei seu coragdo fazendo “ah, ah, ah, ah”. Ele
quase desmaiou. Entao disse a ele:

— Pdara com isso. Respire profundamente e apenas sinta-se bem.

E coloquei minhas maos sobre os ouvidos dele e ela perguntou:

— O que vocé esta fazendo?

— E uma mégica. Vou fazer com que essa dor de cabega que ele tem
ha setenta anos desapareca. — E continuei: — Agora diga dentro de sua
mente: estou pronto para conseguir isso. — Abri minhas maos e ele
repetiu:

— Estou pronto para conseguir isso.

Vou ensinar a vocés umas duas outras coisas, porque ndo sei se
vocés notaram que 0s seres humanos nido prestam atengdo quando
ouvem. Notaram isso? Nao tenham vergonha porque a maior parte dos
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seres humanos nio sabem muita coisa a respeito de escutar. A habilidade
de escutar, naquilo que fazemos, principalmente aqueles que trabalham
ao telefone.

H4 muitas pessoas que pensam que ouvem bem, e tenho novidades
para vocés. Estou me sentindo como se estivesse comegando. Cada dia eu
comego a aprender a escutar mais e mais coisas. Por exemplo: uma das
coisas que notei, para aqueles de vocés que tiveram algum treinamento de
PNL. Lembram de toda aquela coisa com as equagdes que aqueles sujei-
tos que ficam emperrados em vdrios niveis de meu desenvolvimento
fazem? Encontro pessoas desse tipo em avides, ou em aeroportos € outros
lugares, e é muito divertido porque eles estao sempre lendo e relendo um
dos meus livros e escrevendo equagdes em pedacos de papel e fico pen-
sando: “Pobre alma, vou ajuda-lo.” E me dirijo a pessoa e digo: “Ei, sobre
o que é isso?” E eles geralmente olham para mim e dizem: “E muito com-
plexo, vocé ndo ia entender.” Vejam, foi apenas recentemente que colo-
quei um retrato meu em um livro. Meu editor realmente o colocou sorra-
teiramente, sem que eu soubesse, porque isso me priva da oportunidade
de ir e testar coisas como essas. Por exemplo, hd alguns anos, eu estava
indo dar um curso de treinamento de vendas em Dallas, no Texas. No
avido vindo de San Francisco, sentei e quando ia me recostar e relaxar, ao
inclinar minha cadeira para tras olhei e 14 estava... a capa de A Estrutura
da Magia olhando para mim. Dei uma olhada e percebi que o sujeito que
estava lendo tinha uma cara de quem ia comer um sapato de couro dentro
de exatamente um segundo. Sua habilidade de meter o pé na boca jamais
seria igualada.6 Olhei para ele e perguntei: “Vocé € um magico?” E o
sujeito me olhou e disse: “Claro que néo.” Como se eu pudesse dizer, ele
estava lendo um livro chamado A Estrutura da Magia, ¢ é na segao de
ocultismo, a propésito... que se pode encontrar A Estrutura da Magia.
Porque cada vez que entro em uma livraria € 1 que ele estd...na secdo de
ocultismo, que é o lugar dele. Portanto, falei com esse sujeito, disse:

— Se ndo é sobre magia, é sobre o qué?

— E sobre linguagem. E muito complexoe...

— Bem eu sou um sujeito muito inteligente. Por que vocé n@o expli-
ca para mim? — E ele me disse:

— Leva anos de treinamento para que a pessoa seja capaz de com-
preender isso. — Foi entao que cometeu um grande erro:

— Eu sou um psicologo clinico diplomado. — Comentei:

— Nio brinca.” — E assim que a gente comega a indug@o de cons-
tipacdo. Vejam, eu pratico essas coisas, porque, VOcés véem, para mim a
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habilidade da pessoa usar a linguagem para comegar a induzir um esta-
do... uma das maneiras de praticar € ser capaz de induzir “reagdes invo-
luntarias”. Arrepios sdo 6timos. Se vocé pode falar sobre as situacoes em
que certas coisas ocorrem pode, realmente, ser capaz de conseguir as rea-
¢bes que as acompanham. Era apenas um v6o de quatro horas de San
Francisco para Dallas naquele dia. O sujeito teve tantas reagoes involun-
tarias que ficou inconsciente depois de algum tempo. Nem imagino o que
aconteceu. Mas, vejam s6, fiquei em pé, fui ao banheiro e, depois de
algum tempo que esse sujeito, de maneira condescendente, tinha me
explicado a Estrutura da Magia, como as “perguntas que voc€ pode escu-
tar com atengdo...” Realmente ele ndo disse “escutar com atenc@o” falou
que vocé “pode ver” a estrutura superficial das sentengas e o livro ensina
o que fazer para desafiar o que estd dentro da pessoa, € eu continuei:

— Puxa, eu escrevi o livro e ele ndo tem o menor sentido para mim.
— E olhei para ele e disse: — Como é que vocé pode ver a estrutura
superficial de uma sentenga? — E olhei para o livro e, como o escrevi,
algumas vezes sei o que estd 14. E os lingiiistas descobriram uma coisa
interessante. Eles dizem que h4 estrutura superficial e estrutura profunda.
Se vocé der uma olhada em A Estrutura da Magia — ndo sei quantos de
vocés o leram realmente — mas hd trés apéndices. Porque A Estrutura da
Magia foi realmente a minha dissertagdo. E os trés apéndices8... o pri-
meiro, chamado “Sistema Simples”, € importante, cheio de equag¢des
matemadticas, o segundo se chama “Sistema Profundo” e o terceiro
“Sistema de Transe”. Eu estava querendo pegar meus professores, acredi-
tem. Se vocé 1€ as equag0es elas se tornam cada vez mais profundas. E, a
proporgdo que a pessoa examina as equagdes, a medida que vai pagina
abaixo, ela ensina a pessoa como ir da comunicagdo inconsciente para a
comunicagdo consciente, portanto, quando vocé olha pagina abaixo, pode
ver até que profundidade a pessoa consegue atingir. E o tipo de coisa que
se vocé consegue induzir um estado de confusdo nas pessoas, vocé€ pode
induzi-las a quase qualquer outra coisa. Muitas vezes as pessoas $30 mui-
to boas em fazer rapport, mas vamos fazer algumas outras coisas. Uma
delas tem a ver com a habilidade que a pessoa possui em mudar a manei-
ra como fala, para que vocés possam espelhar outra pessoa. Ndo apenas
de maneira simpdtica... para que vocés possam ir por af e tentar diferen-
tes sistemas representacionais e serem capazes de descrever alguma coi-
sa de maneira totalmente visual, completamente cinestésica, para que
possam mudar a maneira como fazem isso.
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Mas, para nossa finalidade aqui, quero que comecem a compreender
que toda e cada afirmagio que fazem tem um impacto. Portanto, quero
que voces tentem fazer algumas das simples técnicas de confuso que eu
uso. Sei que outros se referem a esse tipo de coisa como padrdes de inter-
rupgoes. Sou um pouco mais escandaloso a respeito das coisas do que os
outros, se podem imaginar isso, mas de um modo mais sutil. Em vez de
fazer com que as pessoas fagam Oooooooohh, assim, eu faco isso por elas
e enquanto elas estdo indo para o alto, eu lhes digo para fechar os olhos e
relaxar. Porque eu quero que elas fiquem confusas apenas no que se refe-
re as crengas delas naquele exato momento.

Os clientes vdo dizer a vocés, durante a conversa com eles, o seguin-
te € sempre quero que voces escutem isso: Eles vdo fazer: “nn.” Sabem o
que isso quer dizer? Isso quer dizer que eles ndo ouviram uma palavra do
que vocés disseram. E fazem: “d, hayh, am é¢, ah, ah, am.” Sempre
tomem isso como um ponto para recuar, porque quer dizer que eles ji tém
uma imagem em suas mentes e que néo vao deixar que vocés a mudem e
eles vao fazer: “aam”, até que consigam uma oportunidade de falar sobre
isso com vocés. Portanto, vocés podem parar ai e compreender que nao
estao conseguindo que a informagédo vé até eles. Os seguintes sons sdo
pistas magicas de que o que vocé estd dizendo estd penetrando. Quando
vocé diz alguma coisa e as pessoas fazem “ooohhhh, aaahhh” este é o
melhor: ammmm, porque de todas essas coisas s&0 0s sons que comegam
a acessar a mente. Pensem nisso. Se alguém diz: “Bem, que filme quer
ver hoje & noite?” e vocé faz “ammmmm”. Entdo vocé vai e pensa em
um. Se vocé olha para alguém e fala: “Bem. O que vocé ests pensando?”
e a pessoa faz “hummmm” ¢ muito diferente de quando alguém faz
“Bem, &, am hum ah, ah”. Porque vocé sabe que o que eles estdo pensan-
do ndo € coisa boa. E realmente importante compreender que vocé quer
manter as pessoas ativas no processo € que a razao pela qual eu uso tan-
tas perguntas retoricas € que eu quero que as pessoas sintam o “sim” sur-
gindo. Sim, o “sim” surgindo. Para mim, quanto mais perguntas se puder
fazer em que se tenha a resposta “sim”, néo as respostas ah, ham, nem as
respostas ha, huh, methor — pergunte: “Voc€ quer um bom aparetho de
som?” E se eles respondem “ah, ham”, entdo vocé ndo lhes apresentou
isso de modo que lhes tocasse a alma. Porque para mim, quando digo esta
bem, vocé veio aqui comprar um aparelho de som, a pergunta é: “Vocé
quer apenas um aparelho de som?” Porque vocé pode conseguir um bom
rack. Realmente, vocé poderia apenas comprar um sozinho, sem equipa-
mento e que poderia ser tdo bonito que ia servir como mével. Ou: “Vocé
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quer misica que o envolva (surround music), algo que fique bonito em
sua casa e algo que entre em seus ouvidos e por toda sua pele.” Porque
esses alto-falantes agora o envolvem em som e vOc€ quer que 0 som seja
perfeito, claro e limpo. Alguma coisa que vocé, cada vez que olhar, sabe-
rd que vai se sentir bem a qualquer momento, porque ndo € a misica, €
alguma coisa que muda seu estado de espirito. Vocé quer que seu estado
de espirito seja banhado em estatica ou vocé quer ser capaz de entrar nes-
ses estados sensuais, ou de encantamento a qualquer momento que dese-
jar. A propdsito, esta é chamada uma declara¢do composta. Nao pense em
aparelhos de som. Pense sobre a declaragdo composta agora.

Quando eu apresento a mercadoria as pessoas, eu cubro cada deta-
lhe, cada um deles, dos sistemas sensoriais delas. Construindo alguma
coisa que seja suntuosa, alguma coisa que seja desejével. E isso € verda-
de porque vocé estd vendendo consultoria. Vocé quer que as coisas em
seu negécio fiquem se arrastando naquela velha rotina que vocé gosta até
que vocés se afundem na merda e se danem todos e um de vocés tenha um
ataque de coragdo e todos os outros morram de remorsos? Muito rara-
mente as pessoas dizem: “Ah hah, sim, sim. Sim, € 0 que estamos tentan-
do fazer.” Claro que ndo. Vocé diz: “Isso quer dizer sim?” Muito impor-
tante. Sem a varia¢do em tom e sem sua habilidade de usar sua voz de
maneira que ressoe... porque a verdade € que cada vez que vocé fala com
alguém o som ndo entra apenas no ouvido dele. Realmente, 0 mais impor-
tante na comunicagdo ¢ o tom de voz.

Vocé nio sabe dizer “ndo” significando “sim”? “Sim” significando
“niio”? Muito facilmente. Bem, vocés sabem: “Vocé quer ir ld e comprar
um Mercedes?” “Sim, certo.” Certo, como quando o inferno congelar.

Agora se vocé pode incrementar sua atitude e incrementar sua habi-
lidade de escutar coisas, porque esses sons acessam realmente. .. Eu des-
cobri que, s vezes, eu sO presto atengao neles porque sdo eles. Eu posso
dizer: “Vocé esta interessado em melhorar sua qualidade de vida?” E
quando os olhos das pessoas comegam a s¢ MOVEr, eu fago “Hmmmm-
mmm”, eles vio e mudam e eu fago “Ahhhhh”. Agora, sua habilidade de
modular seu tom de voz... € eu quero ensinar a vocés um pequeno truque
aqui e fago isso em cursos de como falar em publico, mas vou fazer isso
aqui também. Quero que vocés saibam 0 que acontece quando se modula
a voz. Desse jeito vocés reconhecerao isso nos outros, também.

Portanto, coloquem os pés no chdo, vamos fazer um pequeno exer-
cicio vocal. Isso mesmo, limpem as gargantas e fagam: “Ahhhhhhhh.”
Fagam com que isso venha do fundo. Isso mesmo. E bom para a gargan-
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ta. Eu sei todas as vezes que digo: “Quero que o som seja realmente bom,
ha sempre aaahhhh.” E realmente ficil. Agora o primeiro truque &, antes
de fazer algum som, quero que vocés inspirem, porque muitas pessoas
esquecem isso e fazem “Gaaakeeeehhhhhh” quando ficam sem ar e é
assim que soa. Portanto, inspirem e ponham o ar para dentro, € entdao
facam o seguinte: ergam dois dedos e os coloquem sobre o nariz, mas nao
pressionem com forca ou se machuquem e digam: “Este é o meu nariz.”
Movam os dedos até os 1abios e digam: “Esta é minha boca.” Coloquem-
nos na garganta e digam: “Esta € minha garganta.” Sobre o peito e digam:
“Este € meu peito.” Coloquem-nos logo abaixo do esterno e digam: “E se
eu falo daqui, vou quadruplicar meus rendimentos, € conseguir muito
mais sexo a qualquer momento que eu queira...”

E, eu sei. As pessoas dizem: “Parece que a sua mente esta s6 em di-
nheiro e sexo”, e eu digo: “E, Ohhhhh. .. Dinheiro. Ohhhhhhh, Sexo e Di-
versao. Ummmmmm hmmmmmmm.” Nao posso abrir mao disso porque
é a forga propulsora do universo. E a habilidade de descobrir que vocé
pode transformar qualquer coisa em diversao. Teve um sujeito em um
semindrio, que levantou a mao e disse:

— Dr. Bandler, an, eu trabalho para uma empresa — com aquele
tom de voz de broca de dentista, era exatamente como ele soava.

Eu amo essas pessoas. Eu as decoro, eu as fotografo. Aprendo com
elas para que eu possa ser idiota também. Estou economizando essas coi-
sas para quando me aposentar. Quando eu tiver todo o dinheiro que que-
1o, entdo vou usar esses comportamentos para ter a certeza de que nao
ganho mais nada. E o sujeito continua:

— Trabalho para uma empresa e s6 vendemos cercas e, ah, ha mui-
ta gente vendendo cercas. An, como podem as pessoas se entusiasmarem
com cercas? — Olhei para ele e disse:

— Eu consigo ficar muito entusiasmado com cercas — e perguntei:
— Vocé ndo acredita que as cercas sejam boas? — E ele continuou:

— E, mas, uma cerca nio é melhor do que outra. — Isso & que & ver-
dadeira fé no produto, ah.

— Bem, para mim, vocé tem que compreender que a coisa mais
importante € que alguém abra a porta, olhe para aquela cerca e se sinta
maravilhosamente bem, porque de outro modo eles ndo vdo mandar
novos clientes para voc€. Eles vao manda-los para qualquer velha empre-
sa de cercas. N@o vao olhar para fora e compreender que a cerca dd uma
sensacdo de seguranga. E uma sensagio de privacidade. Quer dizer que
vocé pode ficar junto dela nu e ninguém vai saber, que seus pequenos ani-
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mais e seus filhos ndo vdo vagar por ai até crescerem. — E o que aconte-
ce realmente? Vocés sabem, o cachorro aprende a passar por debaixo dela
e as criangas aprendem a pular por cima. Certo. Agora, eu também desco-
bri um pequeno truque, € disse:

— Quanto a mim, vocé sabe, eu quero ir a pé para o trabalho e olhar
para meu produto e me sentir maravilhoso. A maior parte das pessoas
apenas vende cercas. Que tal se vocé pudesse vender uma cerca e um sen-
timento de estar bem ao mesmo tempo, sentimento que as pessoas pudes-
sem carregar com elas e ficar com ele para o resto da vida? — Ele olhou
para mim e exclamou:

— Uau. — E continuei:

— Agora vocé estd interessado em comprar cercas.

— Sim.

— Bom, entio compre uma cerca para voce. — Naquele momento
ele esqueceu o que estava fazendo, porque estava tao envolvido por
modulagdes que vinham daqui, desta altura do peito. Agora, se VOCE se
inclina para a frente e estd dobrado e nao compreende que o som € criado
por todos 0s seus movimentos, entao vocé ndo consegue resultados.

Tudo o que vocé faz, vocé faz com seu corpo. Voce precisa abrir seu
corpo completamente e ser capaz de olhar para alguém para compreender
que vocé quer projetar o som, que ele ndo vem sé de sua boca. Vem de seu
peito também. Ele se dissemina pela pessoa toda, portanto quando vocé
olha para outra pessoa e diz coisas: “Bem, hoje quero ser sincero com
vocé.” Certo? Agora, a inica maneira em que vocé pode dizer uma coisa
tio estipida é se vocé estd dentro de vocé fazendo imagens de como vocé
ndo vai ter dinheiro suficiente para pagar suas contas no fim do més, por-
que vocé tem que planejar esse tipo de coisa, porque do contrario elas ndo
acontecerdo. Vejo pessoas entrarem nas lojas e vejo 0s vendedores
mandé-las embora. Acho inacreditdvel. Observo as pessoas entrando...
porque vocés acham que elas vieram a uma revendedora de automéveis?
Certo! Para comprar um carro. As pessoas chegam e eles fazem “An, pos-
so ajud4-lo?” E as pessoas dirdo: “S6 olhando.” E eu sempre termino a
sentenca e continuo “... para seu futuro automével.” Por que ndo? Elas
comegam a frase e eu acabo. E apenas meio pensamento. Eu vou decidir
de onde vem o resto dela. Sempre olho para 1sso como uma oportunida-
de. Todas as pessoas que eu conhego se afastam disso. Elas ndo sao
pumas. Eles nfo estdo 1a com as garras para fora. Eu ndo me dirijo as pes-
soas e digo: “Posso ajuda-la.” Eu me dirijo para elas e digo: “Vocé esta
querendo fazer alguma coisa inteligente?”’9 Nunca as pessoas me olham e
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dizem: “Nao, hoje eu s6 sai para fazer alguma coisa estipida. Estou ten-
tando me sentir como um adolescente, vocé sabe.”

E desse jeito, pensem nas coisas que os seres humanos estdo dispos-
tos a fazer, e quero que pensem bem nisso por apenas um momento. Sei
que alguns de vocés fazem essas coisas. Nao quero que voces tomem isso
como ofensa pessoal. Os seres humanos se equilibram em duas tébuas,
esquiam montanha abaixo, deslizam e saltam de uma montanha para se
divertir.

Alguém disse: “Ei, vocé pode vir até aqui e comprar essa coisa e
pular de uma montanha.” E as pessoas dizem: “Uau, me dd um par delas.
Vou pular da montanha também.” Pensem nisso. Pessoas com barcos.
Vocé tem que comprar um barco, para que alguém possa arrastar vocé
atrs dele rebocado em um par de tdbuas. Acho que isso € realmente
incrivel. Eles chamavam isso “arrastar pela quilha” hd anos atras. E cos-
tumava ser um castigo. Mas agora as pessoas aprendem a fazer truques la
atras. De fato, se vocé € bom nisso, vocé pode usar apenas um esqui e, se
vocé € 6timo, eles nem mesmo dao um esqui a vocé. E arrastam vocé na
corda atrds do barco. As pessoas saem e gastam bastante dinheiro para
comprar um barco e as outras coisas. Certo. Antigamente a pessoa saia e
insultava alguém e eles arrastavam a pessoa atrds do barco. Agora, vocé
tem que sair e gastar o dinheiro para fazer isso — e tem que ter um barco
realmente rapido para que possa ser arrastado realmente bem. H4 pessoas
que pulam de seus avides para se divertir. Deliberadamente. Elas dizem:
“Bem, o que € que vocé quer fazer hoje?” E vocé responde: “Diabos,
vamos pular de um avido.” E uma idéia. Agora, se todas essas coisas
pudessem ser feitas — e que os seres humanos quando as fazem estao se
divertindo — isso quer dizer que precisamos parar € pensar no que pode-
mos tornar prazeroso.

Portanto vou pedir a vocés que experimentem fazer uma pequena
venda. Vou parar aqui, com vocés vendendo uma idéia para outra pessoa,
um amigo ou um parceiro. E quero que a id€ia seja que vocé estabeleceu
as crengas sobre as quais nds falamos. Que quanto mais dificil € vender
alguma coisa para alguém, mais divertido se torna. Porque se as pessoas
dissessem: “Eu quero aquilo”, e vocés dessem aquilo para elas, seria
meio tedioso, tiraria a graga, a diversdo. Quanto mais teimosas elas po-
dem ser, mais teimosos vocés serdo. Lembram-se do exercicio que fize-
ram antes, com as submodalidades, em que vocés as eliciaram. Voltem
aquela pagina novamente, s6 que desta vez, registrem todas as submoda-
lidades que acompanham a crenga poderosa. Coisas como: voc€ acredita
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que respirar ¢ bom? Alguma coisa basica como: vocé acredita que o sol
vai nascer? Quero que vocés descubram os locais em que seus parceiros
colocam essa crenga e entao que fagam, em seu tom de voz mais doce, na
melhor apresentag@o que puder, e em cada um dos sistemas representa-
cionais, quero que vocés fagam com que a outra pessoa considere duas
idéias novas: 1) Que o desafio é divertido; 2) Que € possivel vender para
qualquer pessoa, ou convencer qualquer pessoa a comprar qualquer coi-
sa. Ndo importa se isso € ou nao verdade, mas se voc€ tem essa crenca,
vai fazer isso com cada fibra de seus misculos e com sua alma. Fagam
isso de modo divertido. Ndo quero que voces sentem € facam aquele tipo
de coisa automdtica, sem imaginagdo. Dirijam-se a outra pessoa e per-
guntem: “Ei, vocé acredita que o sol vai nascer amanha?” Observem o0s
olhos dela se movendo. Se nio se moverem diga: “Vocé esta vendo uma
imagem em sua mente? Dentro de vocé tem uma voz que diz sim ou
nio?” Parece um pouco com esquizofrenia. Mas todo o mundo faz isso.
Vocé tem que saber em que acredita e em que ndo acredita. Assim que
vocé souber onde a imagem estd, pergunte a pessoa qual € o tamanho. E
desse jeito, é daquele jeito? Quando localizar a imagem, dé uma volta e
fique atrds dela, veja, porque tenho uma idéia para vocés. Quero que
vocés puxem para fora essa imagem (wisssss) que diz que desafio €
divertido. “Consegue ver isso?” Assim que seus parceiros disserem
“Sim”, fagam: (fffffff) ponham a imagem no exato lugar onde estd a cren-
ca forte. Adultos nao fazem isso normalmente, raios, droga, eu fiz isso
numa revendedora de Mercedes. E 14 havia uma comissao de $3K10, Nao
sei quanto a vocés, mas eu ndo me importo de agir um pouco como um
bobo. Eles ndo vdo pensar que € ofensivo, ndo quando estdo rindo. Nao
quando dizem: “O que foi que vocé fez?” E vocé faz: “Ahhhhh, apenas
colando novas idéias. E apenas alguma coisa que estou experimentando
aqui.” Pode parecer tolo, mas sabem, vocés gostam de se divertir? Néo,
eu nao, detesto me divertir. Nao gosto disso. E, nio me sinto auténtico se
estou me divertindo. E apenas através da dor, que se pode mudar. Vocés
acreditam nisso? Alguém vendeu essa idéia! Apenas através da dor se
pode mudar. Raios, venham até aqui, bem aqui que dou uns sopapos em
vocés, bem no lado de suas cabegas. Vai ser bom para voces. Talvez, des-
se jeito, consigam botar para dentro algum juizo.

Enquanto comegam a abrir novos caminhos em seus cérebros, para
que a flexibilidade de voc€s aumente na mesma proporgdo que o desejo
de aprender, escrevam as ambigiiidades, a0 menos as do tipo de referén-
cia sintitica e fonoldgica. Vejam, o Modelo de Milton Ericksom, ao con-
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trario do que a maior parte das pessoas pensa, € usado para mais coisas do
que o trabalho hipndtico “oficial”. Aqui estd uma para vocés: trabalho de
hipnose “oficial”, como se houvesse qualquer outro tipo de transe além
daquele em que vocé ja estd de qualquer maneira. Quero dizer: pensem
nisso. O que ha sobre transe é que se trata apenas de alterar estados!!, o
que quer dizer, um estado diferente do estado em que a pessoa estava an-
teriormente. E apenas uma questao de transe que a pessoa estd, onde €
quando. Mas, quando se pode gerar padroes de linguagem de maneira
mais elegante, pode-se gerar mais do que vocés jamais pensaram Ser pos-
sivel. Seus sentidos ficam mais apurados, mais perceptivos € VOcés
podem ver e ouvir coisas que nem mesmo sabiam que estavam la o tem-
po todo.

Comecem com as ambigiiidades fonoldgicas, de referéncia, sintéti-
ca, de pontuagdo. Peguem a primeira e escrevam outras cem ou mais.
Digam e as escrevam. Nos proximos dias fagam isso, porque esse € o Uni-
co meio de aprender rapidamente. Encontrem o0 maior niimero que conse-
guirem tdo depressa quanto puderem. Se vocés se encontrarem rindo
delas, isso é 6timo porque o humor é o cérebro-crianca da criatividade.
Arranjem um jeito para rir € encontrem humor nas coisas € 0s outros o
encontrardo também. Principalmente quando vocé sabe o que estd fazen-
do. Comecem com ambigiiidades 16gicas engracadas e as escrevam.
Deve haver um zilhao delas. Escrevam todas as versoes, pode haver duas,
trés ou mais. Mesmo que sejam escritas da mesma maneira e tenham sen-
tido diferente, escreva cada uma para cada sentido que encontrar.
Mostrem aos seus amigos e se divirtam com eles. Pode ser que eles
encontrem outras para vocés. Escrevam-nas.

Pensem, apenas, sobre isso: tudo o que se pode fazer ao estruturar
sentengas e dirigir histérias estd ligado ao fato de que todas sdo construi-
das com apenas vinte e seis letras do alfabeto. E isso. Apenas vinte e seis
letras e hd cinco delas que custaram alguma coisa a voc€. Apenas vinte €
seis letras podem resultar na combinag@o necessaria para criar significa-
dos especificos. As possibilidades s@o infinitas, principalmente quando
quebrar as regras endireita as coisas.

Ha explicagdes no fim do livro sobre essas coisas, para dar uma aju-
da a vocés para comegar!2. O importante € que fagam isso agora. Por que
esperar? Alguns exemplos das ambigiiidades fonol6gicas sdo: conserto-
concerto; coser-cozer; esterno-externo; cheque-cheque; manga-manga.

Alguns de vocés devem estar pensando: Bem, puxa, essas coisas sao
interessantes, mas como se aplicam aos negdcios? Vou dizer a vocé€s. Em
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primeiro lugar, quando se pensa em todas as palavras que sdo ditas o dia
inteiro, de qualquer modo, e quantas frases, entao estamos realmente con-
seguindo o maior retorno por dolar!3,

Tivemos uma mulher, que o chefe mandou, em um de nossos semi-
néarios de negdcios. Ela veio porque queria ser capaz de aumentar seu per-
centual de recebimento em relagdo as contas pendentes € era um escrito-
rio profissional, como de dentista ou quiropritico ou qualquer coisa as-
sim. De qualquer maneira, o trabalho dela consistiu em acompanhar o
cliente que estava pronto para sair, olhar para ele, estender a mao com a
palma para cima e abrir a agenda de consultas enquanto dizia: “Preci-
samos de um cheque (checar, verificar, fazer um cheque)!4... para sua
préxima consulta.” Ela estendia a mio enquanto olhava para a agenda de
apontamentos. Entéo o cliente perguntava: “Quanto lhe devo hoje?” Ela
lhe dizia. Ele fazia o cheque e marcava outra hora, tudo a0 mesmo tem-
po. Ela vem fazendo isso por mais ou menos quatro anos e estava absolu-
tamente encantada com isso e seu chefe também. Ei!, a receita estd 1a em
baixo, a conta de telefone também, mas o negdécio cresceu porque 0s
clientes estdo marcando a consulta seguinte. O ponto é que a maior parte
deles se sente muito bem naquele momento porque ficaram livres de
qualquer dor que tivessem tido etc. O fato € que ela estd tendo muito mais
sucesso e acha que isso é 6timo. E ela continua fazendo isso apenas pelo
prazer da coisa e tem encontrado outras manreiras de usar 0 bom humor,
fazendo mais ambigiiidades a cada dia.

Entdo criem algumas ambigiiidades sintaticas. Criem tantas quantas
puderem de uma vez. Talvez cinqlienta ou mais e as escrevam. Gosto de
organizar coisas importantes!S. Alguns!¢ estardo usando ambigiiidades
fonolégicas. Portanto, consigam tantas quanto puderem no minimo de
tempo possivel. Nunca se tem isso suficientemente. E sobre isso que é o
humor, niio sobre piadas. Fagam essas poderosas distingdes entre as pia-
das e o humor, hd uma diferenca.l’

Escrevam tantas ambigiiidades de referéncia quanto possam encon-
trar, exatamente como fizeram com as outras. Essas sdo realmente tteis
nesse negdcio, por causa da maneira que vocé pode usd-las para mudar o
sentido de maneira elegante. Hd muitas muito conhecidas que sdo real-
mente bons exemplos, como as de frases do tipo: “Peguei um elefante
com o meu pijama.” Um sujeito que eu conhego vendeu esse item muito
caro para uma mulher usando sapatos vermelhos e 6culos. As coisas
jamais foram as mesmas com nenhum dos dois. Escrevam tantas quanto
puderem no minimo de tempo possivel. Agora vocés jé estdo provavel-
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mente notando que j estdo usando combinagdes de ambigiidades.
Divirtam-se!

Pensem em vender (em)!8 transe como comunicar usando o mais
amplo leque possivel de escolhas de comunicagdo. As ambigiiidades de
pontuagio sdo as proximas e aqui estd o que devem fazer enquanto escre-
vem, usem todas as ambigiiidades e mantenham a ambigiiidade de pon-
tuacdo. Indo na diregdo certa € facil quando se pensa em carros de corri-
da e idéias uma vez que o tempo passa e que vocés entendam que!® o in-
vestimento em seu futuro é agora ou entio um pouco mais.

Escrevam, novamente, desta vez vocés vao achar cada vez mais
facil usar mais flexibilidade em como dizer o que dizem, porque quere-
mos seguir para outros padrdes aqui. Usem ritmo, tenham uma atitude
divertida, um alcance total da inflexdo da voz, sutileza e lembrem-se, ndo
se trata de ser espertinho, isso € facil. Persuasdo € sobre como ajudar as
pessoas a tomar a decisdo certa.

Vocés?20 precisam ser capazes de saber, em suas mentes, COmo guiar
as pessoas nas diregdes e para os locais das coisas. Os predicados de tem-
po e de espago sdo importantes e sdo relativos?! na natureza.

Por exemplo, eu disse para vocés ou vocés disseram para mim que
vdo fazer alguma coisa. Pensem em alguma coisa que vdo fazer. E uma
vez que o tempo ndo existe, a ndo ser agora, entdo representamos tempo
usando espago.

Certa vez estava sentado em um avido, com esse meu sécio e esta-
vamos voando de volta de um encontro de negécios na Flérida. Eu esta-
va lendo Use sua mente para mudar (para variar)?2. Lia o livro pela
nonagésima milionésima vez. Um sujeito me perguntou:

— O que vocé estd lendo?

— Um livro. — (Naturalmente, eu sou uma pessoa de atitudes.)
Continuei lendo e ele perguntou:

— Qual é o nome do livro? — Olhei para ele e disse:

— Usando sua mente, para variar. Ndo consegui resistir. E ele per-
guntou:

— Qual € o assunto? — Respondi:

— Bem é sobre como aprender a usar sua mente para variar
(mudar), como, por exemplo, suponha que vocé toma uma decis@o espe-
cifica sobre alguma coisa, ou quer aprender a pensar em palavras ou em
imagens e coisas assim.

— Vocé pode me ajudar a tomar uma decisdo? — Ora, era um con-
vite interessante. Portanto fiquei 14 sentado e compreendi que ele ja tinha
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tomado a decisdo porque ndo tinha dito que estava se decidindo?? a res-
peito de alguma coisa. Ele disse:

— Entdo vocé pode me ajudar com uma decisdo. — O que quer
dizer que ele ja reconhecia a decisdo como uma nominalizagao, COmo um
acontecimento que ainda vai ocorrer e que ainda nao ocorreu. E isso que
eu faco em negdcios. As pessoas dizem: “Vocé estd fazendo jogo de pala-
vras.” E eu digo: “Nao € 6timo?”

E enquanto eu estou lendo diz:

— Vocé pode me ajudar com uma decisao.

— Certo. Qual?

— Bem, eu venho decidindo sobre isso hd algum tempo. — E den-
tro de minha mente eu penso:

— Certo, vocé ja tomou a decisdo. Apenas ndo a implementou ou a
executou. — Mas eu ndo disse isso a ele. Falei:

— Bem, quando vocé pensa nessa decisao, onde ela estd? — As
palavras dele foram:

— Eu vou24 fazer uma decisdo — eu completo a frase dele:

— Acontecer.

Pense em alguma coisa que vocé vai fazer, aponte para onde ela
estd. Imagine outra coisa que vocé esteja fazendo. Aponte para onde essa
outra esta. Os lugares sio diferentes, ndo sdao? Mais perto, maior, mais
brilhante?

Esse sujeito era interessante porque aqui estd o que descobri a res-
peito de como ele estava fazendo a coisa. Falei para ele:

— Quantas vezes vocé tem estado para tomar essa deciséo e desde
quando decidiu fazer isso?

—— Oh, faz uns dois anos.

— O que acontece? — E ele continua:

— Bem, vou provavelmente tomar essa decisio em mais ou menos
duas semanas. — E perguntei:

— Onde ela estd?

— Bem, esta... — e ele me mostrou em sua linha do tempo o lugar
em que a decisdo estava e continuou:

— Est4 bem mais ou menos aqui. — Moveu a méo até um angulo de
mais ou menos quarenta e cinco graus, e aproximadamente a distancia de
um brago. A imagem da decisdo estava exatamente onde sua mao estava,
vocés sabem, fora de alcance dele, por assim dizer. Disse para ele:

— Bem. Vamos para amanhd, apenas por um momento, em sua
mente. Onde estd a decisao?
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Compreendam isso, a decisdo se movia a cada dia. Ele passava um
dia e a decisdo ia um dia para a frente. Vendedores ndo deveriam estar
interessados nisto. E perguntei:

— E o dia seguinte?

— Parece apenas passar para o dia seguinte. — Agora € apenas por
ter escutado a maneira pela qual ele seqiienciava suas sentencas e as pala-
vras que ele usava, e eu realmente entrando na maneira em que ele esta-
va descrevendo isso, que eu pude entender essa experiéncia dele. Esse foi
um momento bem rapido. A decisdo desse sujeito se movia cada dia e ele
ficava, de acordo com as palavras dele, “adiando”. Agora, para fazer o
fato mais interessante, quando ele me mostrou isso, ele continuava
movendo ou adiando sua linha do tempo para o lado. Esse ndo € um bom
lugar para colocar decisdes em execugdo. Vocés jd notaram isso? As pes-
soas, quer tenham negécios ou ndo, tomam decisoes, mas nao as colocam
em prética. Creio que essa € uma grande estratégia para procrastinagio e
talvez para coisas que vocé nunca queira realmente fazer, mas para fazer
com que as coisas acontegam? Acho que nao.

Est4 na linguagem, no tom de voz e na fisiologia. O que acontece €
que para compreender?S aqui onde o processo estd acontecendo na con-
versagdo e 0 que as pessoas estdo descrevendo e se voc€ quer ou néo que
elas pensem nisso no momento, ou, melhor, fazer com que pensem nisso
o tempo todo, para que agora vocés possam usar isso como um recurso,
agora € a partir daquele momento. Recursos, essas experiéncias que
englobam utilidade, vém do passado, ou é passado26 e podem ser aplica-
dos na linguagem, principalmente porque o cérebro funciona mais rapi-
damente do que vocé pensa?’.

Se é uma decisdo que eles pensam que ainda ndo tomaram, apesar
de que realmente eles ja a tenham e apenas ainda ndo sabem disso, estao
fazendo com que as pessoas pensem sobre alguma coisa. Agora, quando
imaginam que véo pensar sobre ela, mas fazendo isso agora e jd tendo fei-
to, é um meio de levar uma experiéncia futura para dentro da experié€ncia
de agora, desfrutando dela e fazendo com que ela se torne um recurso. E
isso estd na linguagem.

Quantos de vocés encontram pessoas que dizem: “Deixe-me pensar
nisso até amanha.” E uma vez que a pessoa tenha pensado até o dia seguin-
te e olha para o assunto e diz Mmmmmmm, vocé ji pode dizer: “Esta € a
melhor coisa para fazer neste momento.” E apenas uma questdo de saber
como seqiienciar as estruturas de tempo e espago com perguntas do tipo?8
*“Nio é?” usando nas perguntas uma entonagao para cima € os comandos

84



null


ELICIACAO DE PRECISAO

com o tom descendente no momento certo. Como qualquer outra coisa
que voce ja tenha feito, e ndo tinha certeza até fazé-lo, foi muito mais facil,
e vocé fica mesmo ansioso para fazer isso novamente no futuro.

Estd tudo no modo em como vocé seqiiencia as palavras. Cada pala-
vra € apenas uma representagao para que o processo acontega.

Pensem sobre isso e comecem a notar quando €29 mais tarde, antes,
agora, desde quando, amanha, indo fazer, farei, ter, e todos os outros pre-
dicados temporais. Mapeiem a localizagio e comecem a mapear as loca-
lizagGes que as outras pessoas usam, mas nao as mapeiem em suas men-
tes. Quero dizer, se vocés levam um mapa para desenhar para seus clien-
tes, creio que eles terdo algumas perguntas a fazer. Facam isso em suas
mentes ¢ podem mesmo fazer gestos30 com seus olhos para verificar se
conseguiram a informag@o certa.

Agora, quando vocé olha para o mapa dos outros, vers exatamente
sobre o que eles estdo falando enquanto descrevem,3! o que querem, pre-
cisam e gostariam de ter e tudo o mais. Em alguns lugares eles chamam
os clientes faceis de “doces”. Isso significa que o cliente sabe exatamen-
te o que quer3! e € fécil vender para ele. Acho que a maior parte das pes-
soas que compram sdo assim, € apenas uma questdo de reconhecer isso.
Para a pessoa que sabe o que quer, pergunta-se o que realmente precisa.
E entdo observe as pessoas tendo de mudar de marcha32 por causa da per-
gunta, quando realmente ndo tém que fazer isso. Por que mudar de cami-
nho quando né@o ha necessidade?

Ha uma fina linha diviséria entre elicia¢@o e instalagdo (sugestio)
portanto facam essa disting4o para vocés mesmos assim como e quando33,

Quando estiverem eliciando informagao, prestem atencio em tudo o
que as pessoas estiverem fazendo. Se vocés ndo estiverem observando o
que esta acontecendo, as oportunidades passardo por vocés. .. para outro
lugar.

Vamos dar alguns exercicios sobre “lingiiistic-habilidade”, para que
vocés reconhegam que informagao significa algo mais intuitivamente. O
que vocés podem estar fazendo mesmo agora, uma vez que sabem os
fatos especificos de seus prdprios negdcios, € projetar perguntas bem for-
madas que tenham como alvo especificamente a informagdo que vocés
querem ou precisam. Como, quando vocé quiser saber quanto a pessoa
pode gastar em uma hipoteca mensal, por exemplo. Pergunte-lhe quanto
ela pode gastar por més em hipoteca e nao como estdo as finangas dela.
Peca a informag@o exata. A receita é realmente facil. Escreva a informa-
¢do que quer, e depois peca-a em uma pergunta. Ha pessoas de negdcios
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que fazem isso o tempo todo. Eles projetam eliciagdes que séo tao bem
direcionadas ao alvo que sdo realmente apreciadas por seus clientes, por-
que elas agilizam o processo e fazem com que fique mais facil para todos.
Faga a coisa fécil, faga a coisa poderosa.

Quando vocés eliciarem essa informagdo procurem também escutar
com atengio e observar o que acontece com os predicados temporais e
sua relacdo para com o espaco. O que estd no presente, no futuro e a que
distancia no futuro? A que distancia estd o logo agora?

H4 algumas coisas que sdo aprendidas mais facilmente de maneira
inconsciente. Tentem alguma coisa um pouco diferente. Antes de olhar
para seu cliente, parem e apenas construam na frente de voceés, flutuem
em suas mentes, € olhem para baixo e vejam um Puma de doze metros.
Sorrateiro, com grandes dentes brancos, pelagem negra, brilhando. E
suas mentes flutuem para dentro desse Puma. Olhem através dos olhos
dele. Vejam. Coloquem uma grande montanha de cada lado de vocés e
fiquem no principio de uma ravina que desce pela montanha e se estende
para baixo e 14 em baixo, na ravina, olhem para seu cliente. Sintam as
patas do Puma no terreno e realmente vejam-nas se levantando dele.
Rujam por um minuto e que se sintam ronronando, ronronando aquele
ronronar que diz: “Seu rabo € meu.”

Mas eu ainda nio estou com fome. Olhem para a montanha de cada
lado de vocés e vejam eletricidade rompendo e descendo com um ruido
pela ravina, atingindo aquele cliente de vocés de cada lado e compreen-
dam que o relampago estd vindo das pontas dos dedos de vocés. Quando
olham de cima para esse cliente em suas mentes, minha pergunta €:
“Vocés se sentem os mesmos?” A resposta mais provavelmente € “ndo”,
porque a maioria de nds ndo passou tempo suficiente fazendo o que pode-
ria ser condicionamento mental ridiculo. No entanto, cada neur6nio den-
tro de vocés, cada fibra de seus corpos, cada célula em si, € afetada por
sua atitude. Sua atitude € previsivel, é o resultado do modo pelo qual vocé
percebe o mundo. E ndo € o que vocé vé porque os seus olhos ndo vém
realmente o mundo, eles computam o que estd 14 fora. Vocé reage sem
planejar. Se vocé planejar ser um fracote, vocé serd. E muitos de vocés
planejaram isso bem demais. Se parar e olhar para dentro de sua mente e
sentir os mudsculos de um grande felino e compreender que... € seguir o
sucesso como se ele fosse uma presa. E necessdrio que aprendam a dar
um passo de cada vez e olhar pelo canto de cada olho e compreender que
h4 uma oportunidade espreitando em cada canto. Basta abrir34 seus senti-
dos como os felinos fazem, porque é uma coisa bonita observa-los se
movendo dentro da noite.
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Trabalhei em um laboratério de observagao noturna e tinhamos ins-
trumentos para ver & noite e costumava ficar sentado observando com o
instrumento um grande felino se esgueirando furtivamente pela noite,
andando e procurando mesmo o mais leve som, me inspirando e sendo
capaz de ter a aparéncia que apenas os felinos podem ter. Quando param
ficam totalmente silenciosos e seu pélo comeca a flutuar no ar e eles
olham para alguma coisa... eles sabem que podem pular e agarré-la, e
quando é o momento certo, eles pulam direto € jamais pulam sem ter a
certeza de ndo errar. Vocés ndo devem se precipitar na diregido errada,
precisam apenas conseguir informagao suficiente para serem capazes de
se mooooveeeerem. Coloquem em suas mentes 0 Puma, de doze metros
de altura, e enquanto dormem e sonham cada noite, desloquem-se através
do dia que vocés acabaram de atravessar e comecem a olhar para ele com
novos olhos para ver: “O que deixei escapar? O que mais posso aprender?
Como posso fazer isso ainda melhor? Comecem a ouvir e a ver coisas
novas de maneiras novas. (Ruge.) Porque no final das contas, € sua pro-
pria aprendizagem que € importante.

Uma das coisas que vamos fazer € manter essa sensagao.
Mantenham os olhos abertos porque hd mais alguma coisa para aprender
aqui, mas quero que aprendam isso em um novo estado. Mantenham seus
olhos bem abertos e que realmente comecem a escutar.

Vou dizer a vocés o qué. Encontrem alguém, incutam nessa pessoa
umas novas crengas: “Desafio é divertido.” “Vocé pode vender para qual-
quer pessoa.” E também vendam para essa pessoa a crenga de que quan-
do ela voltar para o lugar onde estava, elas vao fazer quatro vezes mais a
quantidade de dinheiro na metade do tempo. Ndo importa o que seja pre-
ciso fazer. Vamos la. Comecem.

Alguns de vocés no seu interior pararam ¢ se perguntaram: “Como
é que eu posso fazer isso ficar dificil?” E tiveram bastante sucesso. Mas
agora € hora de apenas ver se podemos fazer isso de maneira um pouco
mais facil. As coisas ndo precisam apenas ser dificeis assim. Precisamos
encontrar alguma maneira de falar com o lado de vocés que compreende
que ndo ¢é assim tdo dificil. “Meu Deus do céu”, dizem vocés. “Tem que
ser realmente complicado porque eu ja ndo sei mais i$so, € quanto menos
se sabe alguma coisa, mais dificil ela tem que ser. Afinal de contas esse
sujeito € um doutor ou coisa assim.”
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Realmente eu sou Dr. Doutor. E a razdo pela qual eu sou Dr. Doutor
é porque os europeus me deram um doutorado extra, um doutorado em
Letras. Portanto, se algum de vocés tem letras doentes, eu posso conserta-
las. Eu lembro que fui a uma apresentagao. Devia ser como receber um
prémio ou uma honraria ou coisa assim... e fui a esse lugar e me deram
um par de meias-calgas, e eu disse:

— Para que diabo serve isso? — Responderam:

— Bem, nés nos vestimos como no século XII para a formatura. —
Isso vem de uma grande universidade, e essas pessoas estdo recebendo
seus titulos e entdo perguntei:

— Entao, depois que vocé faz o curso todo, eles finalmente vestem
vocé de bobo. E isso que vocés estio dizendo? — E eles disseram:

— Nio é bem assim. Isso é realmente uma grande honra.

— Entdo vocé quer me colocar dentro de meias-calgas e fazer com
que eu va para a frente de um monte de pessoas. De onde eu venho, isso
quer dizer uma coisa completamente diferente. — Quando uma pessoa é
de San Francisco, isso é um estilo de vida. Eu os conhego, muitos dos
meus amigos tém esse estilo de vida, mas se alguém oferecesse a eles
essas meias, eles diriam: “Oh, azul ndo me favorece.” Vou dizer a vocés
uma coisa que sempre me tira do sério, sabem 0 qué? Para mostrar a vo-
cés como a mente funciona. Eu sempre estarei em algum lugar do mundo
em que vem esse sujeito que tem dois dentes na frente e o resto € todo va-
zio, certo? Parece que ele saiu do filme Deliverance e diz: “Bem, nao me
incomodo se eles querem ser homossexuais, contanto que ndo venham
atras de mim.” Como se qualquer homossexual decente, que se respeite,
em um terno Armani, que ndo deixa nem um fio de cabelo em cima dele,
pudesse chegar para esse sujeito e dizer: “Oh, eu quero ele, sim!” Ora o
fato de que esse sujeito possa mesmo fazer tal pergunta mostra que ele
ndo esteve nas lojas, porque ele ndo entraria numa loja Armani, ele olha-
ria para dentro e diria: “Oh, ndo hd nada ai além de um bando de bichas,
eu nAo ousaria entrar ai. Assim que eu tirar minha roupa para experimen-
tar alguma coisa, eles todos vdo pular em cima de mim.” Eu acho que
ndo. Agora o fato de que ele possa acreditar em coisas assim, quer dizer
que se consegue que as pessoas acreditem em qualquer coisa. E isso é
bom se vocé consegue escolher.

Ora, eu sei que seu inconsciente tem estado perto3> porque voces
passaram por todos os tipos de coisas aqui, algumas que vocés sabem, e
outras que vio aprender esta noite. Porque, quando vocés voltarem para
onde quer que seja o lugar onde vao dormir e sonhar3¢, € examinem, no
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nivel inconsciente, todas as coisas que fizeram e que tiveram sucesso,
sem que vocés realmente as compreendessem.

Sei que seu inconsciente acabou de extrair coisas onde voc€ se
encontrava e vocé apenas pensou que estava em um estado de espirito no
qual as coisas comegam a fazer sentidoe a funcionar. Vocés tiveram o que
sio chamados de “dias bons”. Bem, chegou a hora de vocés comegarem
a agarrar esse sentimento, € se convencerem de que cada dia comega um
bom dia e fica melhor. Isso, quando vocés dormirem e sonharem esta noi-
te, quero que seus inconscientes separem € busquem as coisas nas suas
sinapses neuronais. Levantando as melhores coisas e colocando o resto
delas no mesmo lugar dos velhos nimeros de telefone das antigas namo-
radas e namorados. .. em um lugar em que sintam 0000000000 “Nnao que-
ro fazer mais isso”.

As coisas que vocé faz e que funcionam so a base de seu sucesso.
E as coisas que vocé acrescenta a elas sdo as que fazem seu sucesso cres-
cer. Vocé vai aprender a fazer outros tons de voz, usar novas frases, con-
trolar sua sintaxe, seu cOrpo, seus movimentos, ver novas coisas, escutar
novas coisas das pessoas com quem vocé trabalha. Isso € a medida pela
qual vocé vai ultrapassar e sobrepujar a exceléncia do seu trabalho
entrando no pais de maior riqueza, maior satisfa¢do, mais sexo, mais
diversio cada dia, pelo resto de sua vida. Nao sei se vocé € do tipo de pes-
soa que olha para o futuro esperando muita coisa € 0 vé como uma coisa
maravilhosa, e sente como se estivesse escorrendo pelos cantos de sua
boca e vocé ndo pode esperar para pegd-lo. Porque, como sabe, vocé vai
ser capaz de dobrar a paixdo em tudo em sua vida, vai ser capaz de olhar
para a mais maravilhosa experiéncia que ja teve com a pessoa com a qual
vocé vive, se vocé tiver uma, ou se no, talvez vocé ird conseguir alguém.
14 fora em algum lugar hd alguém para todo mundo e vocé pode colocar
essa imagem em sua mente ¢ duplicd-la novamente. Nunca aceite menos,
e com a pessoa com quem vocé vive, lembre-se, quando vocé chegar em
casa, ndo seja apanhado por seu dia. Pare e respire profundamente e
quando abrir a porta, quero que se lembre da experiéncia mais maravilho-
sa que ja teve com essa pessoa, puxe a imagem mais para perto, fagca com
que a imagem fique maior, mais brilhante e a leve para cima, para que
vocé possa estar cada vez mais apaixonado e deixar sua imaginagao fugir
com vocé. Esta noite, enquanto vocé dorme e sonha, seu inconsciente vai
fazer mudangas, para que seus ouvidos se abram 100 vezes mais e seus
olhos se abram completamente e comecem a ver melhor, quando vocé
acordar3” com os olhos brilhantes e a mente cheia de idéias pronto para
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aprender e fazer coisas novas. Deixe qualquer resisténcia, de qualquer
tipo, daquilo que eu chamo de maturidade, para tras. Porque a maturida-
de pode ser uma coisa terrivel, se faz com que vocé reduza seus compor-
tamentos e ndo se divirta. Estamos em uma das profissdes mais podero-
sas da face da terra, conseguimos pegar as mentes das pessoas e fazer
com que elas funcionem melhor. E isso que as pessoas que vendem fa-
zem, conseguem fazer com que as pessoas decidam da melhor maneira.
As pessoas que sao negociadoras fazem com que 0s outros encontrem
melhores solugdes, o grande bem para todos. Porque o truque € fazer de
tudo uma situagio de ganha/ganha. Em vez de dividir uma torta, vocé faz
mais tortas: Houve um tempo em que ndo havia dinheiro, ndo havia edi-
ficios, ndo havia carros, ndo havia idéias. E olhe quantas ha agora.
Portanto, basicamente, tem que ser possivel fazer mais. Comece em colo-
car mais paixdo e entusiasmo em sua vida, abra seu coragao, € 0 resto se
seguird. Vai descobrir que sua flexibilidade, sua habilidade de fazer tudo,
se vocé tornar isso divertido, vai conseguir fazer muito mais, muito mais
rapidamente e ainda ter tempo de sobra para muitas outras coisas em sua
vida pessoal que vocé sempre quis fazer. H4 um mundo inteiro 14 para
vocé brincar, apenas esperando por vocé. Seja bom com ele.

Lembre-se de usar um bom tom de voz e tudo o mais serd mais facil.
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Vou a um lugar, que tornaram tdo encantador para a maior parte das pes-
soas que 14 trabalham, que todos querem ir 14 porque é divertido. Agora,
aqui estd uma idéia, de como fazermos as coisas para que o que se faca
seja tdo agraddvel, que as pessoas transpirem prazer. Porque quando vocé
faz isso ao telefone, ndo € isso que faz que as pessoas queiram falar com
vocé? Com quem vocé quer falar no telefone? Gente maluca? Quem,
além de mim, realmente gosta de falar com gente maluca? Quero ver em
quanto tempo essas pessoas vao ficar malucas. Gosto também de dar tro-
tes telefonicos e vocé diz:

— Uh, tenho més noticias.

— Desculpe-me, quem estd falando? — E eu digo:

— E a sra. fulana de tal?

— E. —E eu continuo:

— Bem, sinto informar que o prego dos suéteres em nossa loja bai-
xaram, retirando assim aquela margem de lucro e eu apenas queria saber
se a senhora estd interessada em vir até aqui.

— Baixou?

__E, isso realmente me deixa deprimido. Realmente, eles foram
cortados pela metade. — E elas perguntam:

— Bem, o que deixa vocé deprimido?

__Isso tirou minha comissdo. Mas n6s vamos levantd-los novamen-
te na préxima semana. Se quiser esperar. — E elas sempre dizem:

— Quem é? — Eu sempre ougo isso, “quem é?” E continuo:

— Apenas ninguém, nio pense nisso. — Minha frase favorita: “Nao
pense nisso.” Que coisa tima. As pessoas dizem: “Bem, uh, vocé sabe,
uh, tenho algumas perguntas sobre esse produto, 0 processo. Entdo vocé
vem A minha empresa para fazer um treinamento gerencial. Uh, o que
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exatamente vocé vai fazer?” E eu digo: “Nio pense nisso.” Aqui estd
outra que voc€s tém que guardar. Esta € uma das frases mais poderosas
que existem: “Lembre-se sempre disso.” Eu gosto dessa. As pessoas per-
guntam: “Entdo isso vai realmente nos ajudar?” E respondo: “Sim,
lembre-se sempre disso. Pelo resto de sua vida, agora. Vamos discutir os
termos disto, ndo vamos? Tag questions.! Tag questions sdo perguntas
que deixam que voc€ agarre qualquer pessoa que tenha o propésito impli-
cito, porque hd muitas pessoas que podem ver como isso é maravilhoso,
mas sentem que nao estdo prontas para isso. Portanto, vocé necessita ser
capaz, por assim dizer, de usar ambos os lados dos seres humanos porque
€ essa a maneira pela qual eles tomam as decisées. Muitos seres humanos
tomam decisdes criando conflitos internos. Certo. Eu sei que vocés ndo
fazem isso, fazem? Agora, tentam um pequeno exercicio mental porque
gosto cada dia de ajustar minha atitude para que eu possa alcangar a redu-
¢do da hesitagdo. Ela esta diretamente relacionada até o ponto que vocés
podem reduzir a hesitagdo e apenas tentar coisas a esmo, pois esse é o
grau em que voc€s vao aprender coisas novas.

Vejam, por exemplo, a maioria de vocés ndo vai andar pelo shop-
ping center e se dirigir as pessoas. Alguém seleciona uma grande e cara
mala, dessas belas Hartman’s ou coisa assim, que, quando vocé olha para
0 prego na etiqueta, vocé faz: “Oh!” e larga. O que eu gosto de fazer é ir
até a pessoa e dizer: “Ndo € uma linda mala? Vocé sabe, uma mala como
essa, pode querer dizer que vocé vai té-la pelo resto de sua vida. Se ela
tiver mesmo um arranh@ozinho eles a substituem. E a coisa mais maravi-
lhosa, vocé poderia estar comprando malas uma por ano, duas por ano,
trés por ano e ter alguma coisa que pode se orgulhar, que duraria a vida
inteira. Vocé gosta que as coisas durem?” A propésito é uma Gtima obser-
vacgao, para se usar com homens. E, eles todos dizem: “Sim, sim, gosto.”
E vocé diz: “Bem, lembre-se sempre disso.” E eles sempre falam: “Bem,
quanto € essa mala?” E quando eu digo: “N&o tenho a minima idéia, eu
ndo trabalho aqui.” Eles dizem: “Verdade?” E riem. Os vendedores ficam
atrds de mim algumas vezes e quando eles vém que eu estou realmente
vendendo coisas, ficam zangados. Estou apenas tentando ajudar. Eles
dirao: “O que vocé estd fazendo?” E respondo: “Bem, eu estava apenas
falando como esta mala é maravilhosa”, e eles literalmente me dizem coi-
sas como: “Bem, pare com isso.” E, estd certo que vocé ndo queira que o
universo esteja do seu lado.

E € quando vocé se vira e diz: “Como vocé disse que seu nome
era?” Predicados temporais. Isso € outra coisa que quero que vocés
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comecem a ouvir com atengio. Porque vou comegar a usa-los porque as
pessoas dirdo: “Oh, homem, isso € tao caro.” E eu digo: “E, realmente
era, ndo era?” Leva isso para o passado na mente deles. E eu falo: “Mas
se vocé olha para isso agora poderia comegar a ver que em relagdo a todas
as qualidades que isso tem, é alguma coisa que vocé pode se sentir bem
agora.” Usar a linguagem deste modo, nem sempre € perfeitamente gra-
matical, mas d4 a capacidade de mudar o lugar em que as idéias estao,
quer elas estejam no passado, quer estejam no futuro, veja eu disse:
“Bem, vocé sabe, eu ndo sei se é ou nao”, esta € uma pergunta inclusa,
portanto eles realmente néo tém que respond€-la. Eles apenas comecam a
pensar na resposta. “Eu ndo sei se vocé consegue ou ndo se ver dentro de
suas melhores roupas, entrando em um hotel de luxo com esta linda mala,
ou com uma velha e despencada, coberta de esfoldes e adesivos sobre
toda ela, e com pequenas etiquetas e rasgoes para que as pessoas saibam
que vocé € apenas um turista ocasional em vez de um viajante elegante.”
Que imagem chega mais facilmente a sua mente?

Eu nio sei quanto a vocés. Eu viajo e parece que € como se entrasse
em minha garagem, lugar assustador, sua garagem, ndo €? E a prova de
que vocé pode vender qualquer coisa para qualquer pessoa, ndo €? Quan-
tos de vocés néo tém a crenga de que podem vender qualquer coisa para
qualquer pessoa? Entrem em suas garagens € passem um dia 14. Pior ain-
da, alguns de vocés tém o que é chamado um compartimento de deposito.

Quantos de vocés t€ém que alugar uma garagem extra para coisas
extras? Eu tenho. Eu tenho algumas — tenho uma que ndo fago mais nem
idéia do que est4 nela, ja faz tanto tempo. Um dia desses eu vou entrar 14,
nio vou poder evitar, porém, mas quando eu fago isso, cada vez que entro
em uma dessas coisas, como Natal, descubro que comprei mais quatro de
algumas coisas que estdo 14. Esse é 0 motivo por que eu necessito de um
depésito, € porque eu tinha que arranjar mais lugar para aquelas que eu ja
tinha.

Eu me mudei recentemente. Foi um truque. Meus adolescentes se
tornaram maiores de idade, vocés sabem, 18 anos, e eles sairam por
alguns dias e entdo aproveitei a auséncia deles e me mudei. Pensei que
era uma Gtima idéia. Apenas me mudei, ndo hd meios de consertar aque-
le lugar. Estd acabado, homem, estd arruinado. Ter adolescentes, e vocé
que tem um adolescente sabe que eles andam em bandos. Devoram tudo
e faz mais ou menos quatro anos desde a Gltima vez que vi o interior de
uma geladeira com algum alimento. Eles entram como gafanhotos. Ater-
rissam na casa e comem tudo que estd  vista. E minha filha anda com um
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grupinho de renegados e eles costumavam vir para dentro de casa. Ela
tem amigos, meu filho chamava uma de Rolo Compressor porque ela
entrava e vocé podia sentir o chio da cozinha “BUM, BUM, BUM!” —
ela apenas abria a geladeira, inclinava-a ligeiramente e glub, glub, glub,
glub assim. Vocés sabem, eu ia a loja comprava uns 300 ddlares de comi-
da, safa, apanhava a correspondéncia e voltava e ndo havia 14 nada além
de 0ssos no balc@o da cozinha. E o cachorro olhava para mim, apontava e
a gororoba dele tinha desaparecido também.

Realmente, eu comprava pequenos hambirgueres para cachorros
porque o meu c@o € pequeno e os hamburgueres vinham em uma caixa,
que soquei na geladeira e me pareceu o que devia ser feito. Certo? Bem,
descobri que os garotos realmente gostam dessas coisas e elas nao sdo
caras, certo? E parece que os alimentam muito porque acho que hd um
monte de tutano e outras coisas dentro delas. Portanto comecei a compra-
los e colocar em sacos plasticos na geladeira, quando, um dia, minha filha
estava 14 fritando trés, um para ela e dois para a amiga dela, o Rolo
Compressor, elas tinham tirado os paezinhos e colocado uma coisa den-
tro deles. Quando entrei € perguntei:

— Vocés estdo fazendo hambiirgueres? — e olhei para a frigideira e
disse:

— Oh, se vocés estiverem fazendo hambirgueres eu vou querer um.
— Elas olharam para mim, e disseram:

— Vocé é um grande mentiroso, estd sempre dizendo isso, saia
daqui.

— Tudo bem, ndo se incomodem. Entdo € isto que vocés querem
comer?

— Apenas va embora, fora, fora, fora.

Sem duvida que en me mudei. Estava cansado de comer hambuir-
gueres de cachorro. Elas ndo deixavam nem mesmo os hamburgueres de
cachorro 14. Eu compro muito esse tipo de comida porque, como meu
cachorro € pequeno, apenas como um ritual, as vezes eu gosto de esquen-
tar a comida dele, porque vocé pode convencé-lo a comer a coisa mais
facilmente desse jeito. Vocés sabem, vocé pode apenas pegar a comida de
cachorro, jogar numa panela, com um pouco d’agua, botar um pouco de
alho em pé, um pouco de sal e pimenta e o cachorro fica satisfeito: “Ei,
isso € comida de gente. Me dd isso. Eu nao quero a comida de cachorro.
Vou querer esse trogo, o trogo com pé de alho, €, o trogo que faz para vo-
c€.” E eu digo: “Oh, ndo, isso ndo € para vocé, vd embora.” Vocés sabem,
vocé tem que fazer esse jogo, porque os cachorros sdo muito espertos.
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Seres humanos, basta vocé dizer, coma isso, yam, mas vocé diz ao ca-
chorro para comer aquilo e ele olha para vocé e faz: “(sniff, sniff, sniff)...
Eu quero o que vocé come.” Porque principalmente se vocé lhe serve
comida enquanto estd comendo, o cachorro faz: “(sniff, sniff) Isto € mui-
to melhor.” Mas se pde p6 de alho na comida, vocé pode engané-lo. E por
isso que eu ponho muito pé de alho em tudo. Vocé tem que fazer isso
quando tem muitos adolescentes, porque € a Ginica coisa que € deixada na
geladeira e parece mais com uma pesquisa de biologia do que com qual-
quer outra coisa. Eu ndo sei o que € a outra coisa. Ha alguns fenOmenos
genéticos com os adolescentes, que fazem com que um centimetro e pou-
co de leite seja sempre deixado dentro da caixa. Vocés ja notaram isso?
Apenas essa quantidade. E suco de laranja também. Ha sempre essa
quantidade, pois assim eles néo tém a responsabilidade de levar a emba-
lagem e coloci-la no lixo. E meu depésito de lixo estd bem ao lado da
geladeira porque, geralmente, quando chego em casa ha apenas 0ssos €
embalagens.

E isso o que acontece. L4 estd vocé e seus adolescentes. Eles eram
tdo bonzinhos e tio engragadinhos quando eram pequenos e agora eles
chegam e levam todo o seu dinheiro e o seu carro. Certo? Eu tive mesmo
trés carros, dois adolescentes. E quando me levantava e ndo havia nenhum
carro. Pensem nisso. Eles emprestavam um dos meus carros para os ami-
gos deles. Vocé se levanta de manha, ndo tem nada para dirigir, nada para
comer e nenhum dinheiro. Vocé faz isso durante alguns anos, as coisas
ficam tensas, além disso, h4 essa coisa genética de eles fazerem sinais
ndo-verbais, que faz vocé ficar louco. Eles fazem, “Bléééé,” e de repente
seu corpo faz (uacjejrjzzzzzz) e vocé se escuta dizendo trogos que seus
pais disseram para vocé. E realmente assustador, € isso que me diz que a
ancoragem funciona. E, entéo, hd a minha filha, que me ensinou a levita-
¢do de brago em que posso estender a méo para trds ¢ agarrar minha car-
teira, fazer com que ela flutue involuntariamente para fora. Vocés sabem.
E como se eu visse meu dinheiro desaparecer e dissesse: “O que estou
fazendo? Devo estar em transe.” Vocés sabem, o transe para extrair algu-
ma coisa é 0 mesmo que eu induzo em outras pessoas e volto para casa e
os filhos conseguem tirar as coisas de mim. Sou apenas um intermediario
entre meu cachorro e o mundo. Pensem nisso. Agora eu sei que provavel-
mente alguns de vocés estdo rindo porque isso € verdadeiro demais.

Mas apenas pensem que ¢ sua tarefa voltar e ajudar os outros.
Porque é provavel que eles tenham cachorros, gatos € filhos também.

Agora lembrem-se, eu quero que vocés comecem a mudar para que
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seus ouvidos se abram 100 vezes mais, seus olhos se abram € comecem a
ver mais. Comecem colocando mais paix@o e entusiasmo em suas vidas,
abram seus coragdes, e o resto se seguird. Facam com que seja divertido,
vocés vao conseguir fazer muito mais, muito mais depressa e lembrem-se
de usar um bom tom de voz, e tudo o mais sera facil.

Ha4 uma lista de algumas coisas que me parecem a sinopse da maio-
ria das forgas de venda. E eu falei sobre a necessidade de um mapa da
estrada, pois ha certas coisas nas quais a maioria das pessoas nao presta
atencdo, quando esta fazendo a engenharia da influéncia.

Uma € que vocé ndo pode fazer isso se ndo tem a atengdo deles.
Vocés pulam essa fase. E quando eu digo atencdo, € que precisa de aten-
¢do total. J4 vi muitas vezes, e em muitas situacdes, as pessoas comegarem
a tagarelar para alguém que estd olhando para alguma coisa, alguém que
ndo esta ouvindo. E, quando vocé faz isso, vocé ndo € capaz de influenciar
as pessoas, principalmente no nivel inconsciente. Eu penso em vendas,
penso em negociagdo como um subproduto das habilidades dos hipnotiza-
dores. E, se vocé€s ndo pensam nisso desta maneira, vao descobrir que
vocés ganham muito menos dinheiro, portanto para aqueles de vocés que
estdo interessados em ganhar menos dinheiro, mantenham o que fazem.
" Para aqueles que ndo estdo, entdo, a coisa a fazer é compreender que,
quando vocé consegue prender a aten¢ao de alguém, esta certo deixar que
eles apenas olhem para alguma coisa e esperar, até que vocés os tenham.

Porque seja qual for o modo pelo qual vocés conseguem prender a
atengdo deles, esta certo. Tentei uma coisa. Esses sujeitos que trabalha-
vam naquela agéncia de automdéveis, que tinham trabalhado 14 durante
anos em suas cadeiras, tinham uma tarefa muito parecida com a do pes-
soal na Xerox. O pessoal na Xerox, o que eles tinham que fazer para ven-
der alguma coisa era pegar no telefone e dizer: “Certo, vocé quer cinco”,
eles pegavam no telefone novamente e diziam: “Oh, sim, certo, vocé que-
ria dez.” Porque, como a mdquina de Xerox era a inica, a copiadora deles
era o produto de maior venda na histéria dos Estados Unidos.

O que é muito interessante é que quando o inventor a desenvolveu
levou quinze anos para conseguir que alguém financiasse a produgdo em
massa por causa do seguinte comentdrio: “Bem, se as pessoas quiserem
copiar, elas apenas usardo papel carbono.” Vocés sabem quantas pessoas
provavelmente ficaram sem emprego e outras se suicidaram quando as
mdquinas Xerox atingiram o mercado? As pessoas as consumiam como
se fosse um fogo descontrolado. Agora aconteceu que a Xerox perdeu sua
exclusividade sobre a tecnologia.
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Finalmente a patente vazou e toda empresa japonesa na face da ter-
ra fez uma copiadora. E os sujeitos na Xerox estavam sentados em seus
escritérios, olhando para o telefone, e ele ndo tocava. E ndo ia tocar. Uma
das coisas que aconteceram € que a Xerox entao gastou uma fortuna para
conseguir alguns dos mais “brilhantes”, e aqui estava o problema, psicé-
logos na face da terra. Essas pessoas jamais tinham vendido coisa alguma
em suas vidas. Eles entdio estruturaram (designed) um grande curso de
vendas. Fiz aquele curso, e muitos outros. Eu andava por ai, vejam, que-
ria descobrir 0 que as pessoas sabiam. Nao havia nada dentro do curso
todo, que comegou com um dia inteiro, depois eles tinham um de trés
dias, um de uma semana, € finalmente um de um més. Era um treinamen-
to especial, para que vocé se tornasse realmente um perito. Em todos os
cursos nio havia nada sobre escutar. Nao havia nada que dissesse qual-
quer coisa que vocé pudesse realmente fazer. Nem havia, também, nada
para dar a vocé, quando ja tivesse terminado, que € o terceiro passo do
que eu quero saber.

Havia maneiras de avaliar a personalidade de uma pessoa, como se,
no momento em que uma pessoa entra em um recinto, € olha para as
copiadoras, vocé seria capaz de influencid-las, ou entrar em uma loja ou
em um negdécio e vender-lhes suas copiadoras em vez de outras. Nesse
ponto, os negéceios estavam sofrendo um dildvio de personalidade.

Uma vez tive uma empresa de consultoria e 14 havia uma recepcio-
nista. E um cliente entrou e, vocés sabem, quando se tem clientes como
os que nés tinhamos, vocé tem que ser muito cuidadoso e o sujeito entrou
e ndo tinha hora marcada, e trazia uma grande mala de papelada debaixo
do brago. E sempre assim que se conhece um doido. Eles sempre tém uma
porgdo de coisas escritas com eles porque ninguém quer escutéd-los. Ele
veio até a porta e disse: “Estou aqui para ver Bandler e ndo vou embora
enquanto nio fizer isso.” Sentou-se na sala de espera e olhava para todo
o mundo que entrava com olhar feroz e escrevia loucamente. Finalmente,
colocou o que tinha escrito no chdo e a recepcionista pediu a algumas das
outras funciondrias para ajudar, porque todas entravam e olhavam para
aquilo, e ela perguntava: “Olha, vocés podem dar um jeito nisso?” E eles
diziam: “Estamos ocupados agora.” E entravam na outra sala. Meu escri-
tério ndo era no mesmo prédio. Descobri que se fosse, iam me atormen-
tar o tempo todo. Eu tinha um escritério mais acima na rua com cameras
de video no outro prédio, e costumava sentar 14 e observar todos. Era oti-
mo. Tinha observado aquela cena da manha e estava fascinado com aqui-
lo. Achei bom.

97



ENGENHARIA DA PERSUASAO

A recepcionista decidiu que alguém tinha que lidar com esse sujeito
e, dirigindo-se a ele, falou: “Retina suas coisas € siga-me.” E ela o levou
para a parte de trés, até o escritorio do administrador daquela area especi-
fica da empresa. Fez com que ele colocasse toda a papelada no chao, por-
que eles tinham um espago suficientemente grande, e deixou o homem 14
sozinho. Estou observando pelas cameras de video e, assim que a porta se
fechou, como um relampago, o sujeito ainda dentro dos arquivos. Ele
tirou as pastas de todos os clientes que eu tinha tido durante anos. E entdo
ele viu uma grande faca e a pegou.

O sujeito se virou e havia 14 um grande espelho na sala. Ndo sei se
ele estava tentando decidir se matar ou matar um de nds, mas me parecia
que quando vocé tem um ser humano alienado, selvagem, que nao tem
hora marcada para acontecer, a coisa que nao se faz é dar-lhe uma arma.
Nio é como procedimento #1, com clientes, dé-lhe uma arma, procedi-
mento #2 desnude seu peito. Usei a abordagem primitiva. Telefonei para
um amigo no departamento de policia de Santa Cruz e veio um policial.
Dei-lhe as chaves da porta de tras daquele escritério e ele entrou pela por-
ta e bateu. Entdo, disse a ele: “Tudo o que vocé tem a fazer é dar uma bati-
dinha na porta, e depois dar um passo para o lado, e dar outra batidinha e
dizer: “Olly, Olly, Oxen Free.”2 E o sujeito abriu a porta, realmente foi
bom que ele pusesse a faca de lado primeiro. Eu estava olhando pelas
cAmeras porque certo como o diabo eu ndo ia estar 14. Eu ja vi essas pes-
soas antes. E est4 tudo 6timo quando eles estdo trancados ou acorrenta-
dos. Mas quando eles estdo armados, vocé precisa de outra pessoa que
esteja armada. Eles puxaram esse sujeito para fora. Algemaram e enquan-
to o estavam arrastando para fora, ele sacudia as maos de um modo lou-
co, apesar de estar algemado. Eles finalmente tiveram de algemar as
mios e os pés e arrastd-lo. Eles o levaram, registraram a ocorréncia e
entdo no interesse da justica, naturalmente, levaram-no diante da Corte
que o ouviu, considerou a acusagao invalida e o liberou em menos de uma
hora. E, em uma hora e quinze minutos, ele estava de volta. Agora, a
recepcionista — obviamente a policia ndao iria ajudar — comegou a cha-
mar as outras pessoas que achava que eram tao loucas quanto ele e fez
com que elas viessem também. N6s famos ter uma convengao. Eu ndo sei
de onde veio essa idéia, quero dizer, o que ela poderia estar pensando,
porque eu tinha um arquivo intitulado loucos.

E essas eram as pessoas com as quais eu nao queria lidar porque elas
no estavam 14 para serem ajudadas, elas estavam 14 porque queriam que
nés nos juntdssemos a um fendmeno qualquer de conspiragdo que estava
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acontecendo nas mentes delas. Por exemplo, tinha uma pessoa que esta-
va convencida de que, realmente, eu ndo era deste planeta, e que toda essa
Programacao Neurolingiifstica era um meio de programar o mundo intei-
ro para escraviza-lo. E, na primeira vez que o sujeito apareceu, veio com
uma espingarda enorme. E € por causa disso que tinha meu escritério em
outro lugar da mesma rua. Ele chutou a porta da frente, pegou a espingar-
da e disse: “Temos que maté-lo. Temos de derruba-lo”, e comegou a esva-
ziar cargas de rifle no edificio. Daquela vez a recepcionista chamou a
policia na mesma hora, mas agora ela o chamou de volta. A idéia € para
se livrar de gente como essa, principalmente, porque eles ndo tém nem
um tostdo. Vocés sabem, se € para ir vé-los, eu quero vé-los em um lugar
seguro. Vou entrar em um encantador hospital de doengas mentais onde
eu possa amedronta-los até a morte. Jamais o contrério. Outra coisa que
ela fez achei que foi interessante. Disse a ela:

— Quero que um representante de cada uma dessas empresas de co-
piadoras venha até aqui. — Ela deu uma folheada no catdlogo de telefone e
chamou cada uma delas, e marcou a mesma hora para todas. Ela me tocou:

— Vocé pode vé-los as 11?7 — Respondi:

— Claro. — Perguntei:

— De que empresa sdo eles?

— Empresa de copiadoras. — Falei:

— Certo. — De repente chega o grupo de representantes diante de
um grande portdo de ferro na frente de meu escritério e escutei (thirp,
thirp, thirp), virei as cameras e vi que 14 fora estavam os representantes.
E todos eles tinham maletas e um olhar feroz nos olhos. E eu pensei: “Oh,
isso vai ser bom. Doidos, novamente.” Apertei a campainha:

— O que vocés querem? — E eles todos comegaram a sacudir bro-
churas no ar. Entdo deixei que eles entrassem no vestibulo, fiz com que
todos se sentassem e perguntei:

— Que raios s@o vocés, gente? — Um sujeito era da Xerox. Ele era
0 que quase ndo respirava. Ficou sentado 14 como se estivesse deprimido.
Porque afinal de contas ele tinha aprendido a vender pela abordagem psi-
colégica.3

Tinha os sujeitos que ndo sabiam nada sobre copiadoras, mas eles
sabiam como vender e ndo ignoravam que em uma multidao, quem néo
berra ndo mama. E havia também um sujeito que estava apenas ululando.
Finalmente, um deles faz alguma coisa pouco comum, porque estavam
todos falando ao mesmo tempo. Disse a eles para calarem a boca e entao
perguntei:
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— Por que vocés estao todos aqui?

— Bem, porque vocé precisa de uma copiadora.

— Bem, e o que fizemos? Serd que tiramos cOpias de vendedores,
que historia € essa aqui? — E aquele sujeito, que estava sentado, desabo-
toou a camisa sem-cerimonia, tirou-a, desabotoou as calgas e veio até a
mim de cuecas:

— Estou tentando chamar sua atengao.

Vocé conseguiu. Quase conseguiu, de qualquer maneira. —
Conclui que era alguém mais entusiasmado... Fiquei com uma copiado-
ra desse sujeito porque gostei de seu estilo. Comparado com os 17 indivi-
duos que estavam 14, todos com suas pastas, brochuras macicgas, passan-
do as pédginas rapidamente como que embaralhando suas brochuras, a
maior parte deles estava mais interessada nas brochuras do que em mim..
Esse sujetto nao tinha nenhuma pasta com ele. Ele disse:

— Esté no carro. Vamos almogar. Aqui estd muito cheio de gente.
— Gostei disso. Achei bom. De repente me surgiu uma idéia. Decidi que,
para meu pequeno passatempo, que eu praticava umas duas vezes por
semana, tentaria algumas coisas que eram fora do comum, para ver se eu
conseguia atrair mais atengdo. Porque, no fim de tudo, este ndo € um bom
momento para se estar vendendo carros.

Mesmo apesar de ter juntado algumas pessoas do “country club” e da
agéncia do Toyota, que era do outro lado da rua, eles nao gostavam muito
de mim. Tentei coisas como sair e comprar para mim um desses coletes
amarelos, como 0s que usam esses sujeitas que trabalham nas estradas.
Um desses pequenos sinais de parada “Devagar”. Sai e fiquei na estrada
com o sinal acenando para os carros. Principalmente se eu via um Volvo.
Naquela época, estavam processando a Volvo porque os carros eram como
limdes.4 E havia muita verdade nisso. Eu tinha um amigo que possuia um
Volvo na época, € nem mesmo o compartimento de luvas funcionava na-
quele carro. Era isso, os Jaguares também. Vocé podia sempre encontrar
alguém em qualquer parte da cidade entrando em um Jaguar e apenas
olhar para ela e dizer: “Que coisa deprimente,” e elas perguntavam: “O
qué?” E eu continuava: “Vocé deve gastar muito tempo em oficina.” E elas
diziam: “E”, e eu perguntava: “Nao deixa vocé irritado?” H4 um estacio-
namento mais ou menos a trés quarteirdes acima, era la que os carros esta-
vam. Eu ia ao estacionamento e via quem olhava para o préprio carro, co-
mo se quisessem ajustar as contas com ele. Entdo eu tive outra idéia. Pen-
sei: “Puxa, em quem as pessoas realmente confiam?”’ Porque para mim
sempre no segundo estagio e todos esses tipos de coisas de vendas, dizem,
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estabeleca rapport. Eu pensei: “Uuuuum.” Porque uma vez que voce te-
nha a atengio de alguém deveria ser capaz, sem ser um cientista espacial,
de saber se vocé conseguiu a atengdo completa da pessoa. O truque € notar
se vocé estd mais interessado em suas brochuras ou em outras coisas.

Recentemente decidi que queria comprar um veiculo de tragao nas
quatro rodas. Portanto, o que eu fiz foi o seguinte, na minha maneira
ignorante de fazer as coisas. Sai e aluguei cada um deles por uma sema-
na, até decidir de qual eu gostava. Fui até a revendedora e, de uma manei-
ra pouco comum de comegar, entrei pela porta, olhei para o que queria, o
vendedor veio até a mim e disse:

— Desculpe-me o que é que vocé estd fazendo aqui? — Olhei para
ele:

— Eu quero seu emprego.

— O qué?

— Onde esté seu patrdao?

— Esta 14 atrs da vitrine.

— Espere aqui. — Entrei na loja e o chefe do homem saiu e o des-
pediu. Sujeito esperto, porque a idéia desse sujeito de conseguir atrair sua
atencao era fazer com que vocé ficasse furioso.5 Nao recomendo que esse
seja 0 modo de vocés lidarem com isso, porque se vocé faz com que as
pessoas fiquem furiosas e associa isso a vocé, ndo funciona bem. No
entanto, se vocé faz com que as pessoas urinem¢ e dirige isso na dire¢ao
certa podera ser util.

Uma das coisas que quero ensinar a vocé€s € um pequeno truque, que
aprendi através dos anos enquanto passava por todos os métodos diretos
de vendas quaisquer que fossem, e comegava a receber alguns petardos
deles, e era af que eu podia dizer que as coisas ndo estavam indo bem.
Nizo importava, fosse o que fosse. Eu sempre levantava de minha cadei-
ra, me virava e dizia: “Agora € isso o que vocé geralmente escuta de um
vendedor.” E continuava: “Esse tipo de atividade.” E voltava para a
cadeira: “E esse o tipo de porcaria que realmente aborrece vocés, ndo €77

As pessoas dizem: “E. E iss0.” E eu me viro e continuo: “Agora, as
outras empresas aqui, que vendem carros, vocés provavelmente ja estive-
ram em algumas delas, pensem nelas. Esse € o tipo de resposta que vao
conseguir 14.” Porque cada vez que vocé recebe uma resposta negativa
como aquela, vocé vai querer ter a certeza de recuar e de desassocia-la
imediatamente de vocé e associd-la com alguma coisa diferente. Eu esco-
Ihi a revendedora Toyota porque tinha uma grande vitrine. E eu realmen-
te enfurecia tanto as pessoas, de vez em quando, que a0 sairem paravam
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14 e gritavam para os que estavam 14 dentro. Realmente gosto de fazer
essas coisas. Eles atravessavam a rua e iam até um dos sujeitos e faziam
um gesto obsceno. E iam embora. E todos os sujeitos na revendedora
Toyota olhavam uns para os outros, e entdo othavam para a vitrine 1a. E
eles diziam: “Que diabo eles dizem as pessoas?” Teve mesmo esse sujei-
to que veio até a revendedora e disse:
Que diabos vocé esta dizendo as pessoas sobre nés? Um sujeito
veio até a mim e me amaldigoou.

— A verdade. Vocés estavam tentando matar os filhos deles.

— Eu ndo tentei matar filho de ninguém!

— Vocé tenta vender esses carros que se desmancham, ndo tenta?

Naquela época, conhecia alguém que tinha um Toyota Corolla, e
estava estacionado a beira da estrada e perto havia um pequeno barranco
que descia mais ou menos uns trés metros, e tinha uma estrada que aca-
bava em um angulo. O chio estava um pouco molhado, os pneus afunda-
ram e o carro deslizou lentamente e caiu na estrada, foi perda total. Chato
como uma panqueca. Eu sei, era meu carro. Alguém me deu para dirigir
quando foi para a Europa. Quando voltou, ndo ficou feliz. Quando vejo
um carro amassar como uma bola de papel assim, de repente, me vem a
mente o que a maior parte das pessoas teria dito: “Oh, eu destrui o carro
do meu amigo.” Eu pensei comigo mesmo: “Eu poderia usar isso como
uma técnica de vendas.” Portanto eu fiz com que trouxessem o carro € 0
coloquei do lado de fora em frente a nossa loja. Um Toyota Corolla esma-
gado. Fui até a loja de artigos para o teatro e comprei um manequim,
alguma tinta que imitava sangue e coloquei 0 manequim dentro do carro
com um brago para fora. E entdo peguei duas pequenas bonecas em uma
loja de brinquedos e coloquei-as fora do carro com um pequeno cartaz
que dizia: “Pense nisso. Vale a pena?” O pessoal da Toyota odiou aquilo.
Qualquer pessoa entrando na revendedora Toyota olhava e via o carro
amassado com um brago do lado de fora e tudo o mais e do lado escrito
“Ponha suas mios em um Toyota”, que era o slogan deles na época.
Quero dizer a vocés que o sujeito que era dono da revendedora Toyota
tinha entrado no negécio com a pessoa que ocupava um lugar onde eu
estava trabalhando de voluntdrio. Eles realmente tiveram uma briga tao
grande a respeito disso, que me fizeram remover o que eu tinha colocada
na revendedora. Mas eu apenas pensara que era um tipo de instalagao
artistica. A instalagio flexivel € arte viva, é onde a vida se torna arte. E,
para mim, eu sempre imaginei que a melhor forma de anunciar € qualquer
tipo de instalagdo que vocé possa criar, construir sua propria mensagent.
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E sei, por exemplo, que ha coisas que ndo me parecem ser bons negdcios.
Por exemplo, o sujeito que tinha a revendedora Toyota, tinha um
Mercedes. Essa é uma dadiva dos deuses.

Vocé filma isso e mostra em sua sala de exposi¢ao. Quero dizer, para
mim, isso € uma boa propaganda. E aqui que a vida imita ela mesma. Se
ele tem medo de dirigir um Toyota como € que estd querendo vender um
para vocé. E por que ele odeia vocé? E por isso que eles vio até 14 e ficam
furiosos. “Ele esta querendo que os filhos de vocés morram, enquanto ele
se nutre deles. Eles riem de pessoas como vocés.” Fiz com que as pessoas
ficassem tdo furiosas que elas muitas vezes foram 14 em grupos. Eles
mudaram a revendedora Toyota para o outro lado da cidade. Nédo estou
brincando. Ele disse que estava planejando conseguir um lugar maior e
melhor porque estavam progredindo muito. Ou a0 menos tinham estado.

Agora, quando eu coloco a idéia de competi¢do... para mim, porque
ndo acho que haja um limite para a quantidade de coisas que existem por
ai. Eu sei que quando eles colocam uma quantidade de revendedoras de
automoveis em um lugar, elas todas vendem mais carros do que quando
eles colocam uma no meio do deserto. Que vocé tenha a habilidade de
compreender que sabe que ndo ha limites para o nimero de coisas, mas
quando se trata de pura competi¢ao...

Quanto a mim considero isso diversdo. Outras pessoas véem isso
como estresse. Do ponto de vista de estresse, ndo se pode fazer negdcio.
Quanto a mim, vejo os clientes como comida, porque € isso que eles sdo.
Quando eles entram para comprar alguma coisa e quando o assunto €
saber quem vai conseguir esse dinheiro, € diferente de “é possivel?”
Porque, para mim, eu estava vendendo carros para pessoas que nao esta-
vam planejando comprar. A maior parte do tempo eu dirigia at€ um lugar.
Agora, onde seria um bom lugar para vender carros?: “Oficinas de repa-
ros”, dizia.

Encontrem pessoas que estejam loucamente frustradas e diga-lhes
que podem enterrar mais dinheiro neste belo pedago de lixo, ou podem se
sentir maravilhosos. Vocé quer se sentir maravilhoso ou se sentir mal?
Pense nisso. A maior parte deles ndo me dizia, “Bem, realmente quere-
mos nos sentir mal.” Realmente eu tinha uma tendéncia a fazer com que
eles se sentissem pior. Nada pessoal. Mas descobri que se eu os inflasse
apenas o suficiente.... porque eu gosto de perguntar coisas como: “Eu
gostaria de saber se vocé pode imaginar o que vai quebrar depois disso?”

Uma noite fui até um local que era especializado em carros impor-
tados e, por um pequeno prego € alguns aperitivos, consegui que o sujei-

103


Luciano Dos Anjos


ENGENHARIA DA PERSUASAO

to procurasse e me desse todos os relatérios de reparos nos Volvos e
Jaguares e em alguns outros carros; recibos enormes em apenas um car-
ro, depois o outro, e outro. Xeroquei esses arquivos para que pudesse
mostrar as pessoas € dizer: “Este é o seu Volvo?” E eles diziam: “E”, e eu
dizia “Quantos anos ele tem?” E eles informam: “Bem, vocé sabe, tem
dois, trés anos.” E eu digo: “Oh, jd vai comecar.” E eles dizem: “O qué?”
Explico: “Bem, vocé fez algum reparo recentemente? Gostaria de mos-
trar a vocé o que vai acontecer. Gostaria que vocé soubesse como vai ser
seu futuro.” E mostrava o arquivo a ele. Alguns desses carros, era inacre-
ditavel... havia um que ficou mais de 200 dias na oficina. Pense nisso...
200 dias... é como se vocé fosse visitar seu carro nos fins de semana. Eu
sei. Tive um Jaguar e eu realmente cheguei ao ponto em que era eu ou 0
carro, um ou o outro. Nem mesmo o vendi. Tive a satisfagio pessoal de
queima-lo. Fui dirigindo o carro até um penhasco e o queimei. Decidi que
nenhum carro iria jamais me fazer sentir assim novamente. Ndo era mais
um caso de dinheiro, era um caso de honra. Eu sei que o carro fez isso
comigo de propésito porque ele ndo apresentava defeitos. Quando eu
safa, ele sempre quebrava no meio do caminho. Nao apenas isso, mas
fazia isso da maneira mais humilhante. Fazia isso em um lugar em que
nio se podia estacionar, eu sabia que era um caso pessoal.

O outro pessoal de vendas que estava 14 nesse lugar me disse que o
tipo de coisa que eu estava fazendo ndo era profissional. Respondi,
“Muito pelo contrério. Qualquer pessoa que ndo muda seu comportamen-
to para descobrir como gerar mais negécios e descobrir que o que faz nao
vai ter bom resultado, serd como vocés.” Agora enquanto estou 14, natu-
ralmente, o sujeito que era dono do lugar ndo vai se livrar de mim porque
eu sou o tinico que vende qualquer coisa, certo? E isso € porque vou até
quase qualquer limite apenas para descobrir o que funcionara.

Quando eu estava 14 na loja de artigos para o teatro, trazendo aque-
las tralhas que me fizeram retirar do Toyota, 14 estava aquilo em radioso
luxo, apenas exposto 14 no pedestal. “Estabeleceu rapport” comigo ime-
diatamente. Havia na loja uma roupagem de padre catdlico e eu pensei:
“Confiem: estd implicito.” O que poderia ser melhor? “Deus vos aben-
coe, meus filhos, pois precisam de um carro.” Agora, eu nunca disse a
ninguém que eu era um padre catélico, eu apenas vesti a roupa. E entao
eu me dirigia as pessoas e dizia usando uma linguagem de padre com
sotaque irlandés: “Meu menino, parece que vocé estd tendo um problemi-
nha com o carro.” E foi af que ficou uma loucura. “Apenas me falem de
seus problemas.” “Ah, ndo posso pagar prestagdes grandes”, falou.
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“Bem, vamos dar um jeito nisso para vocé. Estou certo de que encontrare-
mos um meio. Vocé sabe, eu tenho um amigo 14, que vai tomar conta de
voce.” E vocés sabem, ninguém nunca me fez perguntas mesmo depois de
nés irmos até 14 e eu lhes ter mostrado o carro. Eu Ihes dei um bom prego,
e um bom negdcio, certo? Preparava-os e os mandava para a outra sala e
eles punham a assinatura deles no papel. Eles sempre saiam e diziam:
“Obrigado, padre.” Sabem de uma coisa? Eu pensava que 0s sujeitos que
trabalhavam naquele lugar iam reagir porque eles sabiam que eu era judeu.

Tentei varias coisas. Por exemplo, me levantei em um clube notur-
no porque a orquestra fez um intervalo e fui até o microfone: “Sei que
vocés todos estdo aqui para a reuni@o, e eu quero saber quantos de voces
estdo completamente fartos dessa histéria dos pregos da gasolina?” E
todo o mundo diz: “E.” Eu disse: “Aqueles de vocés que estiverem inte-
ressados em conseguir um carro de qualquer maneira, quero que me
vejam nos fundos.”

Peguei quinze pessoas em uma noite. Apenas fui 1a para tomar drin-
ques. O sujeito, um velho amigo, me pediu para ir 14 e tocar umas cangoes
naquela noite com ele.

— Eu sei que vocé ndo toca muito, porque nao vem ca e toca umas
cangdes — disse 0 amigo. Toquei algumas musicas e vendi quinze carros.
Eles tinham que vir no dia seguinte apanhar seus Cadillacs. Eu tinha ape-
nas trazido retratos dos carros comigo, eu tinha nomes para 0s carros tam-
bém. Descobri que a maneira mais facil de vender um carro usado € ter
um nome para ele. Vocé personaliza as coisas, certo? Mostrava a eles e
dizia: “Véem esta Lincoln? Esta é Barbara. Eu gosto de Barbara.” Voceés
ficariam surpresos, mas, dez horas, onze horas da noite em um bar, vocé
pode vender quase qualquer coisa.

Uma vez, um patrulheiro de estrada, que era meu amigo, estava
fazendo um trabalho nas escolas e eu, na época, estava com um projeto.
Peguei todas as criangas que tinham dificuldade de aprendizagem, pois te-
nho uma quedinha pessoal por essa atividade. Apanhei todas elas, por uma
semana, em uma escola e fiz com que elas ficassem nos primeiros lugares
da turma. Isso enfureceu os professores porque eles davam a essas crian-
cas testes iguais aos das outras, e eles tinham seus pequenos aluninhos bri-
lhantes, fui 14 e irritei todos eles. Fiz isso durante um feriado, foi facil. Ndo
é realmente tdo dificil. Apenas vai até eles, levanta um brago de cada um
e diz para fecharem os olhos e fala: “Da proxima vez que vocé tiver uma
prova de soletrar vocé ndo seré capaz de formar imagens, vocé vai produ-
zir 0 som de tudo.” J4 fizeram isso com alguns de vocés, nao fizeram?
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Aqueles que aprenderam a soletrar foneticamente,” quando pergun-
tam como se escreve determinada palavra eles dizem para olhar no dicio-
nério. Se eu soubesse como soletrar a palavra, ndo precisaria de uma dro-
ga de dicionario. E eles fazem com que isso soe de modo importante, e
quantos de vocés tém um botdo em seus computadores que podem aper-
tar? Peguem o mouse e busquem “soletrar” bam! Acabou. A ndo ser que
vocé escreva a palavra como outra € o computador dird, “oh, esta certo” e
em uma dessas sentengas eu desci a rua Certo, estava certo.8 Isso € porque
os computadores ndo conseguem fazer a distin¢ao. Seu erro tem que ser
grande ou nenhum. Portanto, aqueles que soletram muito bem, realmente
tém mais dificuldade em usar o programa de soletrar porque vao soletrar
errado e a palavra vai ser soletrada como outra palavra. Os que aprende-
ram como soletrar foneticamente podem usar esses computadores porque
quando o fazemos, na maior parte do tempo, o computador vai fazer:
“Raios se eu sei 0 que € isso. Vocé pode tentar me dar outra versao?”

A coisa que aconteceu com o patrulheiro de estrada, que achei que
era linda, € que estou trabalhando com esses garotos. Eles me perguntam
porque eu tinha tido uma pequena interagdao com a policia e também
sabiam que eu bebia, e que era bom nisso. Sou uma das poucas pessoas
que contrabandearam uma garrafa de vodca para dentro da cadeia quan-
do fui visitar alguém. N6s estdvamos trabalhando em um caso legal e eu
perguntei ao sujeito:

— Posso levar alguma coisa para vocé?

— Traga-me uma garrafa de vodca. — E assim fiz. Jamais descobri-
ram onde eu escondi a garrafa de vodca porque quando entramos eu esta-
va trabalhando com o advogado. Fomos revistados e nada encontraram,
somente depois eles viram a garrafa de vodca vazia e o preso, cantando,
nao foi uma coisa muito discreta. Pensei que ele fosse tomar aos pouqui-
nhos. Eu ndo sabia que ele ia beber tudo de uma vez. O policial falou:

— Vocé foi revistado e ndo estava carregando nada. Onde € que
vocé escondeu a garrafa de vodca?

— Em minhas maos — respondi. Nao acreditaram:

— Isso € absolutamente impossivel.

— N3o, ndo €. Na dltima vez que fui 14, quando sai, ele tinha outra
garrafa de vodca. Agora, foi mais facil. Tudo o que eu fiz foi tirar a caixa
de papeldo e fazer com que ficasse com a forma de uma garrafa térmica.
Tinha até uma tampa que se podia retirar.

Mas eu tinha outra garrafa térmica bem pequena com café. Eles
abriram a garrafa e viram o café quente. Coloquei massa plastica € uma
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garrafa de vodca por baixo disso. Contrabandear parecia um desafio para
mim. Modelei esses sujeitos da CIA, também. Mas foi realmente interes-
sante trabalhar com essa gente porque eu conseguia fazer todo o tipo de
perguntas e coisas. Eles tinham um programa de vendas bem interessan-
te: “Fagam 0 que queremos ou matamos vocés.” Um programa que fun-
ciona para mim. Eu me torno extremamente flexivel. Basta dizer apenas
o que querem. E eles dizem: “Nao podemos. E um segredo, agora dé isso
para nés.”

Agora vou comegar a treinar seus olhos para melhor observar as coi-
sas. Um modo & lhes perguntar, ndo importa o que vocés vendam, € se
vocés nio vendem nada, inventem alguma coisa. .. Vou pedir a vocés para
irem até a fase em que comegam a notar os sinais que mais prenderam a
atengdo de alguém e quando o fizeram? ...Porque eu gostaria de lhes
fazer peguntas. Sempre disse as pessoas que €u era um engenheiro de
decisdo porque, se vocé diz a elas que € um vendedor, € uma ancora nega-
tiva. E vocé diz. “Oh, ha vendedores demais por aqui.” Digo: “Vocés po-
dem vé-los sentados 14 dentro de seus ternos. Sei o que eles vao tentar fa-
zer com vocés.” E dizem: “E, seio que vocé quer dizer.” Comento: “Bem,
eu sou o engenheiro de decisdo aqui. Vejam, estou aqui apenas para des-
cobrir como vocés tomam boas decisdes.” Agora comecem a fazer per-
guntas sobre a diferenga entre a boa e a ma decisdo. Mas enquanto voces
estio fazendo respirem na mesma velocidade em que eles estdao respiran-
do. Falem na mesma velocidade em que eles o fazem e se eles estiverem
usando muitas palavras visuais, usem também muitas palavras visuais.

Isto é muito importante. Quando vocés comegarem a proceder assim
quero que troquem e comecem a falar na velocidade em que eles estao
respirando. Podem perceber que isso € como um tambor tocando em vo-
cés, nao podem? Em uns poucos segundos alguma coisa dentro de vocés
faz: “Uau! E, certo.” Porque ao contrdrio da crenca popular, as pessoas
gostam de ser influenciadas, caso faga isso bem. Pensem nisso. Quando
alguém seduz vocé, eles o estdo influenciando. E se eles fazem isso bem,
o sentimento é bom, ndo é? Mas se eles fazem isso mal, parece bosta, cer-
to? Por exemplo, ontem a noite, do lado de fora da janela de meu hotel
havia um grupo de sujeitos parados na esquina e cada vez que um carro
passava com uma mulher eles diziam: “Ai6 baby!” Serd que eles real-
mente pensavam que isso ia funcionar? Acho que né@o por algumas
razdes. Nao consigo ver mulheres dizendo: “Oh, aperte os freios, ho-
mem.” Entdo havia homens dirigindo carros fazendo a mesma coisa, gri-
tando para as mulheres que andavam pela rua. Como se a mulher fosse
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pegar um gancho de rebocar e fizesse igual a um caubdi e pegasse aque-
le para-choque e diminuisse a velocidade deles.

Vejam, o truque € notar que vocé vai conseguir um estado positivo.
O problema € conseguir esse estado positivo. Vejo gente dirigindo pela
auto-estrada e isso faz com que eles fiquem estressados. Olho para todos
esses edificios cheios de dinheiro, dizendo: “Isso vai ser meuw.” Vejam,
vocés precisam ser capazes de entrar em vocés e ter certeza que seu tom
de voz € agraddvel e que vocés acessam estados maravilhosos e entdo,
quando vocés espelham alguém e comegam a falar na velocidade em que
as pessoas estdo respirando, elas vao comegar a se sentir melhor do que ja
se sentiram antes. Vao todas dizer: “Estou comegando a me sentir bem.”

Vou pedir a vocés para fazerem alguma coisa, quero que comecem a
espelha-los, vocés jd estando respirando na mesma velocidade. Mas o que
eu fago € apenas comegar a sorrir e se eles sorriem, como vocés. .. Eu ain-
da tenho um Lincoln e eu sei que vocés estdo pensando a respeito disso,
desde que eu comecei a falar sobre isso. Ele tem aqueles grandes assen-
tos de couro, e eu adoro essas manivelas de girar para abrir as janelas e
coloquei um grande chifre de boi na frente do meu. Um chifre de boi de
um metro e oitenta que diz saia do meu caminho ou vocé estd roubado.
Ndo importa. Vocés ndo iam querer manter esse estado poderoso, iam?
“Venha para mim, Barbara, venha para mim.” Eu quero apresentar vocés
a Barbara. Ela vai mudar as vidas de vocés.

E apenas alguma coisa a respeito desses grandes Lincolns. Todos
dizem: “Por que as pessoas compram esses grandes bebedores de gasoli-
na?” Porque elas ndo estavam dirigindo, eis por qué. Eu ndo dirijo para
muito longe. Eu dirigia dezenove quildémetros para o trabalho e dezenove
quilémetros de volta e de vez em quando parava em um bar. Parar nio
gasta nenhuma gasolina. Descobri que quanto mais eu parava menos
gasolina eu usava. Isso sempre me deslumbra. Quando as pessoas estdo
presas no trafego, para-choque contra para-choque, elas deixam seus
motores ligados. Eu ndo. Eu desligo o meu e saio do carro e vou bater nas
janelas das pessoas. Comego a entregar folhetos. E como aquela coisa nos
avides que amarra as pessoas em seus lugares, eu acho que é maravilho-
so. Eu ando até 14, olho e digo: “Eles estido todos amarrados. Isso é mara-
vilhoso! Bom! Lance o produto... nés agarramos eles.” Vocé vai e d4 um
aperto de mao interrompido em cada um deles. Eles apenas estiio senta-
dos 14 no avido.

Agora, comecem a brincar com isso, porque o que vocés estdo bus-
cando ¢ olhar. O objetivo desse exercicio, que vocés estdo para fazer, &
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olhar. Oh, sim, ha um exercicio aqui. Eu vou ensinar a vocés, mais tarde,
a técnica de interrupg@o de contrato. E muito parecida com a técnica hip-
nética que era usada por Milton. Ele fazia alguma coisa chamada a inter-
rupgio do aperto de mao para fazer com que as pessoas entrassem em
transe. Eu fago a interrupgdo do contrato. Eu geralmente gosto de come-
¢ar com minha técnica de vendas fazendo com que eles assinem contra-
tos e entdo eu aplico a técnica. Descobri que funciona muito mais facil-
mente desse modo. E o medo estampado em seus rostos. Eles jd assina-
ram, mas ndo sabem por qué. Mas eu tenho o contrato em minha mao e
entdo o que eu fago é comegar a rasgé-lo lentamente enquanto os conven-
o, que eles 0 querem. E uma polaridade interessante. Eu realmente nao
o rasgo. Rasgo apenas aquele pedago de carbono na beirada da pégina.
Mas é um meio capaz de induzir um estado, através do qual vocé pode
conseguir que as pessoas ajam como se o contrato fosse para a garantia do
produto. E, portanto, vocé pode dizer se elas terdo ou nao algum remorso
de comprador. E um teste.

Para mim, apenas prendo a atengdo das pessoas de uma maneira
escandalosa. Ento o que fago. Descubro um meio de saber se tenho rap-
port. Este é o ponto mais importante em relagao a ter um mapa da estra-
da que diga onde vocé estd. Eu sei quando prendo a atengao deles pelas
expressdes em seus rostos. Esse € um meio de saber.

Por exemplo, a técnica do ziper. Voc€ se pergunta: “Qual € a técnica
do ziper?” Deixe que sua imaginagdo delire. E isso que eu estou buscan-
do, sua habilidade de comegar a pensar em “O que posso fazer?” Porque,
se vocé estd em uma situacgio e ndo estd conseguindo a atengdo de al-
guém, o termo é “aumente a intensidade”. Ha a técnica do enfarte. Essa
funciona realmente bem. E aquela em que vocé tem uma caixa com pilu-
las no bolso de sua camisa. Vocé precisa apenas de balas. Nao precisa de
pilulas verdadeiras e alguns de voceés jé fizeram isso, néo fizeram? E en-
tio eu usei isso na loja de méveis. As pessoas passam muito rapidamente
pelos méveis como se estivessem procurando um sofa especifico. Certo?
Como se vocés ndo conseguissem fazer com que elas olhassem para
outro. Ou ndo pudesse mudar o estofamento e eles vao rapidos de um lado
para o outro. Mas vocé tem aquele sofé exato 14 em outro canto e enquan-
to eles passam por ele, vocé de repente diz: “Uh, uii uh arrrgh!” Vocés
sabem, se eles salvam sua vida, eles tém que comprar alguma coisa de
vocés. Nio sei por que mas eles tém. E alguma lei que ndo esta escrita.

Agora, a respeito do exercicio. O exercicio € simplesmente comegar
a convencer alguém a comprar alguma coisa, mas vocé se concentrando
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em ter certeza que segue as seguintes regras: nio saber o que vai dizer an-
tes de falar; para que vocé possa ouvir sua voz saindo de sua boca. Lem-
brem-se que podem sempre mudar isso. Eu quero que vocés facam per-
guntas. E o tipo de perguntas que eu quero que fagam primeiro sio as que
levam as pessoas a andarem de um lado para o outro sem destino certo.
Vejam se podem jogar pelo menos trés perguntas retdricas pelas quais vo-
c€s consigam uma resposta “sim”. Por exemplo, vocé quer ser feliz, ndo
quer? E eles dizem: “Sim.” E vocés falam: “Bem vocé quer gozar a vida
€ S€ comprar exatamente a coisa certa e tomar a decisdo certa, entdao vai
se divertir, nao vai? As tag questions sio sempre o0 meio de conseguir
uma boa resposta retérica. E eu compreendo que estou pedindo a vocés
para fazer muitas coisas a0 mesmo tempo. Mas isso € porque, se vocés
nao conseguem, devem sair e procurar um emprego verdadeiro, como ser
um assistente social. Alguma coisa na qual vocés nio precisem de habili-
dades. Alguma coisa como um posto de professor escolar... Eles fazem
isso nos Estados Unidos: se vocé consegue trabalhar em algum lugar por
trés anos, vocé tem um emprego para o resto da vida. Mas como vocés
sabem, a qualidade da educacgdo nos Estados Unidos esti na propor¢ao
direta ao fato de que os professores nio tém que melhorar nada naquilo
que fazem, certo? Eles nio tém que produzir resultados. Por outro lado,
aqueles de nés que estdo envolvidos em negocios e praticando a engenha-
ria da influéncia, somos recompensados na propor¢ao direta da compe-
téncia com a qual... Ndo seria justo se 0s médicos fossem pagos dessa
maneira? E como se vocé tivesse de pagar a eles enquanto vocé permane-
cesse saudavel.

Adicionem mais algumas dessas coisas, mas principalmente
enquanto tudo isso estiver acontecendo, prestem atenga@o a sua respiragao
cxatamente como estivemos fazendo aqui. Portanto, o minuto em que eu
sorrir, vocés tém que sorrir e quando eu fizer um sinal com a cabega,
vocés t€m que fazer um sinal com a cabega, ndo €m? Para que eles sai-
bam que vocés estdo no controle total da fisiologia deles e tenham uma
sensagdo boa, eles gostam disso. O importante é que, enquanto vocés
estiverem fazendo isso, constantemente, vocés mesmos, entrem em esta-
do prazeroso. Estou pensando em todas as mog¢as com quem eu sai quan-
do eu tinha vinte anos de idade. Elas eram Otimas, ndo eram? Assim que
conseguirem uma resposta ndo-verbal, comecem a acompanhar, acompa-
nhar, conduzir. Mas enquanto eu estou seguindo estou comecando a fazer
coisas como escutar os predicados que sdo usados, se a pessoa pensa em
imagens ou em palavras, € € ai, nessa parte nao-verbal, quero que vocés
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se concentrem. Porque assim que vocés conseguirem controlar o anda-
mento de suas vozes para que seja igual a respiracdo deles... Alguém me
perguntou ontem. Eles vieram até a mim. E disseram, eu nao consigo ver
a respiragio das pessoas. E eu perguntei: “Para onde vocés estao olhan-
do?” E eles disseram: “Estamos olhando para as suas bocas.” E eu disse:
“Bem, vocés ndo vao conseguir ver isso 14. Ndo € como se saisse colori-
da. Tém que olhar para o peito, e observar a respiragdo.” E se eles nao o
fazem, porque muitas pessoas nao respiram muito, entao o que vocés tém
a fazer, é com que eles respirem um pouco mais. Eles no fazem isso se
vocé ndo os espremer para tirar o suco deles. Portanto vocés comegam a
dar o modelo, com linguagem de vocés. Respirem fundo e eles respirarao
também.

Alguém disse: “O que tudo isso tem a ver com a liberdade de vonta-
de?’9 Nio ha nada gritis, h4? Porque afinal de contas, vocé néo ia querer
alguma coisa de segunda categoria, ndo €? Nao € uma grande pergunta?
Vocé odeia quando as coisas se quebram, ndo odeia? Vocé preferiria se
sentir bem, ndo?

Isso é feito de tal modo que quando vocés pararem, eles parem no
ponto em que vocés comegarem a sentir que conseguem gestos nao-
verbais. Podem mesmo acrescentar outras coisas. Comecem do zero,!0
ninguém sabe (Richard coga o nariz). Mas eles podem achar isso comodo
e animador. Vejam, hd niveis inteiros em que vocé pode fazer isso e o tru-
que é que vocé sempre vai querer tecer esses niveis juntos. Vocés vao
querer incluir padrdes de linguagem. Eu adoro quando eles lutam contra
isso também. Lembrem-se da regra geral: quando em didvida, exagerem,
intensifiquem. Saboreiem o inesperado. Por que ndo ser escandaloso a
respeito disso? Acredito que seu inconsciente pode fazer qualquer coisa.
Eu ja disse: “Se vocé torna parte de sua vida mais suntuosa, por que o res-
to dela nio conseguiria ser assim?”

Pensem nisso. Se vocé pode esperar em fila no banco, porque esses
sd0 os piores vendedores do mundo... os bancos agora tém que vender.
Eu adoro isso. Os bancos jamais tiveram que ser gentis com vocés e ago-
ra ha tantos deles, eles realmente estdo encomendando treinamento.
Acabamos de receber trés milhdes e meio de dolares para treinar, em ape-
nas um condado da Califérnia, pessoas que trabalham num banco, para
aprenderem a ser gentis com os clientes. Apenas as habilidades suficien-
tes de rapport, sem predicados combinando, nada disso. Somente usando
um bom tom de voz para falar na mesma velocidade que as pessoas.
Certo. E prestando atengdo se elas estavam sorrindo ou nao. E isso elevou
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os lucros desse banco especiﬁco em um bilhdo de délares em menos de
um ano e foi tudo o que ensinamos a eles.

Bem, pensem nisso. E uma idéia nova. Alguém est4 sendo gentil
com vocé no banco. Eles fazem isso no banco em que vocé tem conta? E
assim até vocé entrar e eles tomarem seu dinheiro, mas eles sdo umas ver-
dadeiras merdas quando se trata de devolvé-lo. Temos esses cartdes mag-
néticos, certo? Eu tenho U$20.000,00 em minha conta mas eles sé me
dao U$300,00. Que raio de coisa é essa, o dinheiro é meu. Eles dizem,
“Bem, nés estamos apenas tentando protegé-lo, porque vocé vai querer
mais dinheiro do que isso depois que anoitecer? Simplesmente 0 que
voceé estd planejando fazer?” “Estou planejando comprar um carro € uma
passagem de avido e uma casa e quero pagar em dinheiro, deveria ser
meu direito. Acredita-se que estamos vivendo em sociedades livres, mas
obrigada por me dizer como operar com um banco.” “Sinto muito, vocé
terd de entrar na fila.” Acho que ndo. Escuto essas palavras e algo dentro
de mim diz: “Fiau. Fiau” e “Espere ai, esse dinheiro € meu, eu nao tenho
que esperar na fila. Apenas porque eles puxaram uma corda de veludo
nao quer dizer que eu tenha de fazer Muuu, Muuuuu.” Porque hd sempre
uma boa razdo de terem feito esses lugares como igrejas, para que voce se
sinta pequeno e desvalido e que se comporte o melhor que pode um dia
na semana.

Fagam isso com outra pessoa € tenha alguém observando para veri-
ficar se a pessoa esta fazendo certo e entao fazer algumas sugestoes, de
como mudar um ao outro um pouquinho. Aproveitem para ver se voces
podem melhorar um pouco mais. Levem mais ou menos dez a quinze
minutos e fagam isso. Vao em frente.

A propésito, quando vocés estdao vendendo coisas. A regressao de
idade € muito poderosa e ndo s6 em tecmcas Vocés vido sempre querer
induzir aquela parte da pessoa que ¢ um consumista dvido, conhecido
como adolescente. Alguém estava apenas me falando, recentemente,
sobre os métodos que seu filho usa para fazer com que eles comprem
jogos de Nintendo e Sega para aluga-los, porque economiza dinheiro e
ndo precisam comprar. Penso que € uma coisa interessante. E que, o que
as pessoas ndo compram para elas mesmas, elas comprardo para outras.
Hé muitas pessoas dentro das estratégias delas, que € quando vocé diz,
bem, eu realmente ouvi alguém aqui dentro, eu gosto dessa. Uma Gtima
fala, é assim: “Mas vocé ndo quer um diamante? Vocé nao gostaria de ter
um diamante? Seria uma vergonha se vocé tivesse de esperar até ser tao
velha que ndo pudesse aprecia-lo.” Sim, anotem esta. Passei muito tempo
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em joalherias e aqueles que viram minha mulher sabem o motivo. Minha
mulher tem uma firma de j6ias. Pensei: “Que diabo, n6s poderiamos tam-
bém.” Tinhamos estoque suficiente. Ela negocia com pedras raras e joias
antigas, compra e vende essas coisas. Descobri entdo que € tdo facil
garimpar nesse negécio. Tudo o que vocé tem a fazer € ir a opera. E 6ti-
mo. Vocé vai até ao teatro, ndo importa a pega em cartaz. Descobri que,
com qualquer produto, o melhor lugar para ir € onde as pessoas o usam.
Se vocé vende mdquinas de fazer café, eu ficaria do lado de fora de um
bar o dia todo. A idéia é que hd algumas pessoas que pensam que estao
coladas onde se encontram. E esse ndo é o caso. Agora, alguém me per-
guntou: “Que tal essa coisa de canal limitado de comunicag¢do?” Muito
bem, como € que vocé sabe, se estd ao telefone, a respiragio de alguém?
E realmente o mais facil, vocé pode escutd-los. Se vocé ndo consegue
ouvir as pessoas respirando ao telefone arranje um aparelho melhor ou
melhore sua audi¢do. Ou um ou outro, porque quando estd falando com
as pessoas ao telefone, pode escuté-las respirar e descobrir a duragdo do
intervalo entre cada inspiragao.

Enquanto eu escuto as pessoas, ou quando atravesso a sala de trei-
namento, noto que alguns de vocés usaram a técnica do café, para contro-
lar 0 andamento de suas vozes. Nao é uma boa idéia. Se vocé d4 a parti-
da com o café€ e usa isso como a base do andamento de como acha que vai
ser, apenas nao funciona tao bem assim, porque seu ritmo estacato, “uh
uh uh uh” tem a tendéncia de irritar as pessoas, principalmente ao telefo-
ne. Mas de qualquer maneira, vocé quer ser capaz de tomar sua entona-
¢do e compreender o processo de linguagem das pessoas pela frase.
Portanto, as razdes pelas quais elas colocam virgulas, dois pontos e pon-
tos na linguagem € para que vocés parem e coloquem um espago entre as
palavras.

Se vocé acrescenta a esse fato de que, em inglés,!! se mudar sua
entonagio e flexionar a entonagdo para cima, para a frente ou para baixo,
isso modifica a palavra que vocé diz. (Cf figura 2.)

Portanto, se vocé diz em inglés, quando a sua entonagio € ascenden-
te: “Mze?” E uma pergunta; quando a sua entonagéo ¢ no mesmo nivel:
“M3e” é uma afirmagdo; e quando a entonagdo € descendente: “Mae!” é
um comando. Em vietnamés, essas sdo trés palavras diferentes. Em viet-
namés, para transformar alguma coisa em um comando, os vendedores
vietnamitas vao ter muito mais problemas comparados conosco.

Fagam uma lista de todas as coisas ruins e € importante ter certeza
que vocés vacinam as pessoas contra elas em vez de as induzirem. Aqui

113



ENGENHARIA DA PERSUASAO

estd uma Gtima frase: “Bem, eu sei que vocé pode achar que isto € caro
demais.” “O qué?”’ E apenas dinheiro. Pense nisso, € apenas feito de pa-
pel, € o seu trabalho 4arduo achatado e transformado em uma coisinha a
fim de que vocé possa abri-lo de trds para adiante em um mundo de opor-
tunidades. Se vocé deixa passar essas oportunidades e espera até ficar
velho, vocé pode morrer e perdé-las todas. Isso acontece. Conheco pes-
soas que viveram até se aposentar € acabaram deixando seu dinheiro para
filhos ingratos. Vocé tem adolescentes?” Esta € a primeira pergunta que
eu fago as pessoas:

“Voces tém adolescentes?” Porque eu sei onde eles moram agora,
Eu digo: “Gastem antes que eles o facam. Comprem realmente tudo o que
podem, antes que seja tarde demais.” Porque de outro jeito... vocés
sabem o que acontece.

Minha filha estd na faculdade e eu também estive e naquela época
nio era tio dispendioso, agora, € inacreditdvel o que eles arrancam de vo-
cé. N#@o apenas 1ss0, mas uma vez que vocé tenha pago pelo curso, cada
més eles vém com alguma droga nova € querem seu dinheiro. Eles ndo
sabem!2 com o que estdo lidando aqui. Vocés sabem, eu tive essa repre-
sentante pegando as pessoas no telefone, € coisa de telefonemas a esmo.
Essa senhora diz: “Vocé é o pai de Elizabeth.” Respondo: “Sou. Quanto
isso vai me custar?”’ V4 direto ao fim. Uma das coisas que eu descobri,
estudando, € que o relacionamento é13 a melhor arma dos excelentes ven-
dedores porque geralmente testam e fecham o negdcio. Muitas vezes
quando vocé fecha uma venda, e se vai longe demais, vocé pode desfazer
a venda. Isto é muito importante.

Aprecio um sujeito que € habil nessa checagem. Sua habilidade de
seguir e checar constantemente se 0 negoécio tinha sido fechado era mui-
to grande. Vocé diz: “Eu ndo sei se vocé estd pronto ou nao para colocar
aquele anel em seu dedo e deixar que ele fique 14 o resto de sua vida.” E
entfio vocé pode observar as pessoas, porque elas vao responder ndo-ver-
balmente. Quando vocé diz eu ndo sei se ou nao, vocé nao esta pergun-
tando. Algumas vezes as pessoas vao mesmo responder verbalmente, elas
dirfio: “Bem, eu apenas ndo sei.” E digo: “Eu sei que voce se sente como
se ndo merecesse, mas nio € verdade que vocé trabalhou com tanto afin-
co em sua vida.” '

Também estava escutando nio apenas o andamento mas 0 tom de
sua voz. E o Canad4 é melhor do que a maioria dos lugares, apenas pen-
sem que vocés poderiam estar em Nova Jersey. Ou poderiam estar no
Texas, porque algumas vezes no Texas € dificil de fazer com que eles
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compreendam vocé, tem que mudar aquela entonag@o. E eu os ensino no
Texas e digo a eles: “Bem, vocés todos tém que entender que nem todo o
mundo € do Texas, existem pessoas que nao sdo do Texas.” E eles sempre
falam: “Estrangeiros?” “E, estrangeiros, como gente do Alabama, gente
de Chicago.” H4 entonag¢@es tao variadas, como eu mesmo notei no
Canad4, uma série de padroes de entonacdo. Vocés gostardo disto. A pri-
meira vez que fui ao Canada trabalhar, eu tinha sido contratado para ir a
Vancouver para fazer um workshop de hipnose em um hospital. E eles
deixaram todos os médicos britdnicos sentarem-se na primeira fila, e os
outros médicos tinham que sentar-se atras deles. E as enfermeiras fica-
vam atras. Perguntei: “Por qué? Os britanicos tém problemas?”” Colocou
um fim naquilo, nio colocou? E continuei: “Oh, € algum tipo de coisa
emocional? Quero dizer, eles t¢ém problemas de aprendizagem ou eles sdo
apenas mais burros do que o resto das pessoas?”’ Vocés véem, ha sempre
um meio de fazer com que sua entonagdo emoldure qualquer aconteci-
mento ou qualquer coisa.

Escrevam uma lista de obje¢des porque nds queremos as coisas
especificas que ficaram no caminho de vocés todo o tempo, porque € ai
que estd o dinheiro. Se qualquer uma dessas coisas parar voces,!4 entdo
precisam saber como as inverter antes que elas ocorram.

O malor erro que as pessoas podem cometer ¢ saber que uma 0bie-
¢do esta chegando e elas ndo se adiantam no tempo. Encontro isso princi-
palmente com as pessoas que vendem coisas caras. Trabalhei para os Jato
Cessna durante algum tempo, treinando-os. A comissdo em um Jato
Cessna € 6tima. Vocé tem que vender apenas um e ndo precisa trabalhar
por trés anos. Agora isso € quente. Vender aquele jato que € duro. Dentre
os vendedores que eles tinham havia um que vendia 75% dos jatos, € 0
resto deles vendia quando as pessoas os for¢avam a fazé-lo. Eles eram
horriveis, era inacreditdvel. Vocés sabem, as pessoas ndo entram e dizem:
“Eu quero aquele jato de 5 milhdes de délares 14 e vou levar dois destes.”
A menos que sejam drabes, que compram coisas mesmo que ndo possam
usé-las. Eles ndo sabem o que fazer. E o problema quando vocé pega todo
o dinheiro em um pafs e o dd para doze pessoas. A economia nio rola.

Nio sei quanto a vocés, mas € como se estivesse sentado no lugar
dizendo: “O que aconteceu com aquele-desgracado-louco daquele sujei-

to?” Eu ainda estou um pouco furioso a respeito dessa coisa toda. O sujei-
to rouba um pais, como se nds nao fossemos notar? E ele diz: “Oh, nao,
ndo era um pafs, era realmente uma provincia de meu pais.” Portanto eles
vdo 14 e jogam bombas em cima de todos, ¢ nds somos bons nisso, por-
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que as bombas s3o inteligentes agora. Podemos jogar uma bomba, por
exemplo, em uma janela. Acho isso o midximo, isso muda tudo, néo
muda? Eu adoro aquele cara, Cadafi: “Esta € a linha da morte, nao a atra-
vessem.” E entdo vocé vé um sujeito no videogame: “Esta é a bomba que
cai na estrada.” E eles a jogam direto na janela da frente deles. E vocé
pode ouvir os pilotos 14 em cima nos avides a dezesseis milhas de distan-
cia dizendo a ele qual a janela. E, ele diz: “Nao, ndo, ndo... a janela €
mais para a esquerda, mais para a esquerda, é bem 14. Bom, esta certo.
Um pouquinho mais para cima... para cima... 14 vao vocés.” Bppppp
direto na janela. Agora aqui estd uma técnica de venda. Mude seu com-
portamento ou eu jogo uma bomba em sua janela!

As pessoas podem escapar com esse tipo de coisa sem sentido e
vocé deveria ser capaz de pensar que ha uma amplitude maior de coisas a
seu dispor do que os tipos de coisas que vocé vem fazendo até agora.

Sei que alguns de vocés, por dentro, t€m essa sensacdo que atrapa-
lha. E como, eu nio sei o que é, mas quando vocé era jovem, era tdo pro-
gramado, que alguma coisa acontecia em seu estdmago, certo? E isso €
porque vocé nao aprendeu realmente o que € se divertir, ainda.

Vou usar outra técnica porque, lembrem-se, para mim, melhor é
aprender a aumentar a habilidade, a estrutura e o poder pessoal. Agora,
quero explodir parte desse lixo que fica no caminho de vocés, a fim de
que possam recalibrar para descobrir o que vocés realmente deveriam ser
capazes de fazer. Alguns de vocés sdo simplesmente corretos demais,
vamos admitir isso. A questdo é: vocés querem dinheiro ou querem man-
ter aquela caibra em suas entranhas? Se vocé diz, “vavalaflavada”, vocé
tem aquelas vozes em sua cabega que dizem: “E melhor que vocé nio
faca isso, ndo vai conseguir escapar.” Diga a essas vozes para se calarem.
Precisamos ser capazes de colocar alguma coisa dentro de vocés que faga
que quando olhem para onde estdo suas limitagdes, vocés tenham um
aparelhinho automatico dentro das suas mentes que comega a esmaga-las.
Deixem-me dizer a vocés como essa coisa funciona. E exatamente igual
a uma fobia. E nio € isso que ela é? Vocé se torna fébico e ndo faz as coi-
sas funcionarem, portanto, vocé se torna pobre. Ndo € perfeito? E eles
dirdo: “E porque sou maduro.” Nio, vocé € pobre, ndo maduro. Vejam, ha
alguma coisa quente que podem fazer. Se vocés conseguem realmente
abrir seus ouvidos porque vocé estd falando com vocé mesmo, nao estd
escutando. Eu sei disso pelo modo que algumas pessoas fazem os exerci-
cios quando eu lhes dou. Alguns de vocés ndo chegam nem perto. Houve
um sujeito em um semindrio que entrou e disse:
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— Bem, eu ndo devo falar, quando eu mudo essa imagem de lugar.

— Eu nunca disse isso — falei.

— Oh, bem vocé sabe, falamos a respeito disso. — Respond1

— Vocés camaradas dificultam tanto. — E tudo muito mais facil se
vocé mantém seus olhos e ouvidos abertos, € as pessoas Va0 mostrar coi-
sas a vocé de um modo em que jamais acreditaria.

Quando vocés tiverem acabado vdo dar uma risada. As pessoas
fazem coisas e as mostram literalmente. Elas realmente fazem e mostram,
principalmente se vocés ndo chegam e perguntam s¢ eu posso ajudar
vocés. Arranjem uma fala melhor do que essa. Geralmente pergunto as
pessoas como vao pagar e vou até elas e digo: “Voce tem um Master-
card?” E elas: “O qué?” E pergunto: “Deixe-me ver, vocé tem um Mas-
tercard, Visa, American Express ou vai pagar em dinheiro?” E elas otham
para mim: “Para qué?” Explico: “Pela melhor oportunidade de sua vida.
Vocés gostariam de perder a oportunidade de suas vidas?”

Quando comecei a fazer isso, realmente, costumava vender-lhes
qualquer coisa que eles ndo precisassem. Apenas ia 20 meu armario e
dizia: “mmmmmmmm.” E, vendi meu filho para uma pessoa e ela o trou-
xe de volta; ela aprendeu a mesma coisa que eu. Aquele garoto € dispen-
dioso. N4o apenas isso, ele come fazendo barutho. Eu pensava que eu era
barulhento. E vocé ndo consegue acorda-lo depois que ele adormece.
Alguma coisa sobre garotos, eles crescem em cima de um estidio de gra-
vagio. Nada os perturba, nada. Nada acorda esses garotos, € inacredita-
vel. Eles tentaram tudo, como quando eles estavam no colégio, eles arma-
vam quatro ou cinco despertadores. Pela manha eu ouvia “bring, bong,
bring, bong,” todo esse barulho, e eu estava uns trés andares acima. E eu
descia e 14 estavam essas coisas disparando e eles dormindo, na deles.
Nio se consegue acordd-los. E a todo lugar que meu filho vai o quarto
fica uma bagunca. Ele ndo precisa fazer nada, apenas senta no sofa e as
coisas no quarto se movem.

Agora, sentem-se confortavelmente e fechem o olhos em apenas um
minuto e quero que vocés escolham alguma coisa que deveriam ter feito
e nao puderam fazer. Quero que localizem aquele né em suas entranhas
que estd no caminho de vocés. Voltem para uma época e um lugar em que
vocé pensava que havia alguma coisa que deveria ter dito, alguma coisa
que deveria ter feito, ou apenas pensou em fazer alguma coisa maluca.
Porque se vocé consegue romper essa trilha... € apenas porque vocé foi
programado no colégio e por seus pais e toda aquela coisa de “vocé vai
ficar constrangido, sem jeito”.
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Localize de onde vem a voz em sua cabega. Deixe que ela continue
e aumente o volume. Aperte bem aquele né. Porque vocé deveria fazer
isso muito bem pela dltima vez até ndo conseguir mais. Entdo o que eu
quero que vocés facam €, em vez de visualizarem o que aconteceu do
ponto de vista em que fizeram que o né ficasse grande e apertado, come-
cem a passar as lembrangas de diante para tras. Quero que sejam capazes
de ouvir a voz em suas mentes rebobinar como um gravador. Andem para
trds, para tras e facam com que tudo seja rebobinado como um filme
rodando para trds em uma camera. Movimentem-se para trds e antes de os
acontecimentos comegarem. Adicionem uma outra voz dentro de suas
mentes e que tenha uma que faga: “O00000000006timo.” Sintam, agora,
alguma coisa crescendo na parte interna de suas pernas. Ndo me importo
que vocé seja homem ou mulher, € puramente uma atitude de adaptagdo.
Digam dentro de suas mentes enquanto olham para essa pessoa: “Este
esta no papo.”

Sintam, ainda, alguma coisa, um puxao, porque se vocés rebobinam
as coisas t€m que conseguir fazé-las de uma maneira diferente e se escu-
tem comegando a rir dentro de suas mentes e essa vibragdo se espalhando
por todo o seu corpo. Uma compulsdo de fazer o que quer que seja e entdo
deixem o filme seguir para a frente. Deixe que seu inconsciente aprenda
porque o que vocé acabou de fazer € uma técnica que diz a sua mente:
“Isso ndo, isto.” Primeiro vocé rebobina o que nao quer e deixa que desa-
pareca. Entdo organiza sua mente na diregao certa e enquanto ela se move
para a frente jamais faca o som “uh uh”, faca sempre o som “Yummm,
ahhhh”, e deixe sua mente rolar para a frente e comegar a exibir cendrios.
Tente isso de um modo ou de outro em sua mente. Continue ajustando
1SS0.

Cada vez quero que vocé volte até o principio e passe por tudo.
Quero que se sinta mais tonto e vibrando mais até comegar a ver e ouvir
o que € que pode fazer que funcionaria para vocé€. Passe essas coisas em
sua mente, muitas e muitas vezes e tente diversas variagGes, ajustando
sua entonacdo e a sua velocidade. Diminua a velocidade de sua fala.
Agora tente aumenta-la. Ajuste o cendrio em sua mente, chegue mais per-
to do alvo que vocé estd tentando alcangar.

O tom de sua voz, a velocidade de sua voz, seus movimentos fisicos,
tudo vai afetar seu comportamento e sua atitude. Mesmo se for alguma
coisa que vocé realmente nao faria porque ndo daria certo. Mas passe um
cendrio que seja muito louco. Divirta-se, de vez em quando eles acabam
ndo sendo tdo loucos. Pense nas coisas que eu fiz que deram certo. Nunca
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pensei que as pessoas reagiriam bem, mas fui em frente e fiz para desco-
brir, de qualquer maneira. Agora, eles dizem: “Obrigado, Bob, por me
vender um carro.”

Certamente vocé pode expandir o alcance de tudo o que vocé estiver
disposto a considerar. E sempre uma enome surpresa, como vocé pode ser
flexivel. Se vocé adaptar e colocar um sorriso no rosto das pessoas que
chegarem e se as fizer se sentirem bem, sentir conforto, e fizer com que
riam, elas sempre vdo querer voltar e trazer pessoas com elas. Sempre
vido trazer pessoas para tentar coisas novas € fazer coisas de maneira
nova.

Passem esse cendrio e outro e depois outro e mais outro. Deixem-se
apenas relaxar. Tomem uma respiracao profunda e deixem seu incons-
ciente mostrar algumas variagdes que vocé pode querer tentar. Faga isso
até conseguir se fazer rir. Porque se vocé faz com que se sinta bem, entdo
quanto melhor vocé se sentir com cada coisa nova que tentar em sua men-
te... vocé vai ensinar ao seu inconsciente que estd na hora de tentar mais
coisas, de fazer coisas de maneira diferente e vocé vai ter uma atitude
ultrajante, ter os “maiores grandes huevos”. E através de toda a adaptagdo
para ter uma atitude cada vez mais ousada que vocé vai comegar a fazer
cada vez mais dinheiro. E usando a imaginagio de voces, para comegar a
fazer surgir uma centena, um milhar de coisas diferentes que voc€ possa
tentar. Mas mesmo nos cendrios dentro de suas mentes € importante ouvir
a velocidade de suas vozes. Ougam como sua voz ressoa, mude para que
ressoe mais € mais.

Se vocé trabalha ao telefone pegue-o e sinta-o, bata no fone e quan-
do falar mude sua voz para que o andamento seja mais discreto, coloque
espagos entre cada palavra e a seguinte. Lembre-se, se Ouvir as pessoas
respirando vocé tem a oportunidade de falar na velocidade em que elas
estdo respirando. Vocé pode usar todas as inflexdes descendentes. E isto
abre o médulo de comando da mente. Porque a inflexao descendente é
que faz a mente saber que qualquer coisa que seja dita € um comando, nao
uma pergunta. Vocé ndo vai querer usar muitas perguntas. Vai querer usar
comandos inclusos. Tenho dividas se vocé sabe o que € um comando
incluso. Mas vocé pode parar e dizer para voc€ mesmo: “Eu nem imagi-
no o que poderia ser,” mas, possivelmente, vocé est4 aprendendo no nivel
do inconsciente, e no do consciente também, porque eles precisam traba-
Ihar juntos, de um modo em que fagam coisas novas.

Gostaria que vocés passassem alguns cendrios em suas mentes ¢
guando sentirem que estao conseguindo que seus cérebros estejam indo
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na diregio certa, € vocés notarem isso, quando pensarem sobre essas COi-
sas em suas mentes nio facam um né, porque vocés nem precisam dis-
so... nunca. E antes de tentar impedir evitar o fato de que néo € realmen-
te necessario fazer tal tolice, vocé pode lembrar de um momento em que
fez alguma coisa e teve que rir € nao podia deixar de rir porque a unica
razdo para que vocé tivesse nds assim, é porque vocés tém nozes nas
cabegas.!5 Vocé aprendeu a fazer isso e se vocé pode aprender a fazer
uma coisa tio estipida, pode aprender a fazer alguma coisa nova. Afinal
de contas, essa é a diferenca entre mobilidrio e seres humanos.

Se vocés pensam que ndo podem aprender a fazer alguma coisa
nova, entdo transformem-se em soféds. E lembrem-se que eu sou faixa
preta em terapia de gestalt. Lembrem-se disso.

Quero acrescentar os seguintes elementos ao que vocés fizeram
antes. Mudem o tom de voz, e o tornem muito lento. Escutem o andamen-
to, quando falam com alguém, se vocés realmente querem impressionar
as pessoas. .. se eu falo realmente rapido e comego a falar sobre meu pro-
duto e a fazer imagens em minha mente e falar comigo mesmo, perde-se
totalmente o contato. Lembrem-se de que a maior parte do tempo, dize-
mos as pessoas nove vezes mais do que é necessario. O truque € lembrar
dessa regra basica. Meu programa de treinamento de vendas € assim:
Induzir um estado de comprar desenfreado, entdo apontar para o produto.
Portanto, se vocé ndo tem o estado, vocé nio esta pronto.

Nio hd pressa em chegar 14, mas quando se faz perguntas a uma pes-
soa, eu faco perguntas inclusas e consigo minhas respostas de maneira
ndo-verbal a maior parte das vezes, o que € suficientemente bom para
mim. Quando as pessoas chegam, elas se aproximam e vocés perguntam
se estio mesmo prontas. Eu ndo pergunto: “Posso ajuda-lo?” Ora, fagam-
me o favor, principalmente se estao fazendo uma chamada telef6nica.

Alguém me falou como vende um servi¢o, um servigo de propagan-
da por exemplo. Eles precisam sempre renova-lo. Algumas vezes ndo tem
funcionado muito bem. Assim eles tém que substituir por outra pessoa ¢
entrar onde a outra pessoa vendeu os servigos deles. O processo nio fun-
cionou, portanto a pergunta que eles me fazem é: “O que vocé faz?” E
minha resposta foi: “Diga-lhes que a razio € vocé estar 14 em vez da outra
pessoa. E porque a empresa se importa com eles e quer lhes enviar
alguém que lhes dé o impacto completo do servi¢o que estd dando certo
para tanta gente mais.”

Agora uma das palavras mais poderosas que vocés podem aprender
é “agora”. Vocés nem mesmo precisam de um contexto para ela. Quando
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vocés param € uma palavra inigualdvel e tnica e que estabelece uma
fronteira entre as coisas. Ela também estabelece a habilidade da pessoa
comegar a conectar as coisas que nao estdo conectadas.

Quando vocés comegam vio querer ter a certeza de que estdo indu-
zindo um estado verdadeiramente prazeroso. Se vocés tém alguém 14 e
estao falando sobre alguma coisa, vocés estdo induzindo desejo. Pensem
nisso apaixonadamente. Eu uso mesmo todos esses predicados porque
simplesmente descobri que eles funcionam muito bem.

Gosto de usar palavras suntuosas. Ao mostrarem alguma coisa a
alguém, quer seja um carro ou uma copiadora, usem palavras como sun-
tuoso ou jeitoso, cintilante. Sempre digo as pessoas: “Iluminem-se por
um momento.” Fagam um pausa para que elas reajam. Quando vocé vé
que estd conseguindo uma boa reagéo, pare durante um segundo, deixe
que elas mergulhem nela. Principalmente se vocé esta lhes mostrando
coisas boas, mesmo que seja uma brochura e vocé a entregue a elas. Ndo
diga a elas que a podem ler mais tarde. Leia-a para elas. Isso faz com que
as pessoas tenham uma regressdo de idade. Use aquele tipo de tonalidade
que vocé usaria com um garoto apenas por algum tempo. As pessoas gos-
tam disso. Faz com que se sintam bem. Vocés querem se sentir bem, ndo
querem?

Agora vocés t€m que fazer o tom de suas vozes assim. Quando esti-
verem comegando a pensar sobre coisas vocés vio fazendo: “Bem, um,
um, um, uh, uh, ah, oh.” Quero que escutem com atengéo do lado de den-
tro e do de fora e adocem bem.

Desta vez, quero que vocés se certifiquem de que usam os trés siste-
mas representacionais mais importantes. Sobreponham um ao outro.
Voceés dizem: “Uau”, vocés baixam os olhos para aquele anel de brilhan-
te, “Voc€ ainda ndo sabe qual vai ser a sensagio quando ele deslizar pelo
seu dedo.” A outra coisa € quando se usam palavras, espreme-se 0 suco
todo delas. Cada palavra em si tem impacto. Deixe que tenha. Quando se
tem uma palavra como lustroso, soe como ela. Nao diga: ‘E realmente
lustroso, cara.” Vocés sabem, ndo se diz a alguém: “Este carro anda de
uma maneira realmente suave.” Digam: “...suaaaaave.”

Vocés podem ndo pensar que estdo fazendo isso, mas quando vocés
chegam e dizem: “Vocé pode confi-fi-fi-ar totalmente que nosso ser-ser
servigo € um dos me-me-melhores...” Bem, talvez ndo seja tdo exagera-
do, mas tenho novidades para vocés. Em alguns casos era exatamente
assim. Lembrem-se se vocés notarem que estdo comegando a ficar nervo-
SOS. ndo estdao em um bom estado.
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Notamos que quando ensinamos isso, muitos de vocés fazem esses
exercicios e entio durante os intervalos, parece que nao ¢ importante ou
coisa assim. Essas coisas estdo na vida. Fagam essas coisas o tempo todo.
E como dizer, “Bem, eu uso minha PNL em minha terapia com meus
clientes, mas eu ndo sabia que devia usé-la comigo.” Esse € um dos pro-
blemas que ndo € necessario que solucionemos. E como quando as pes-
soas dizem, e eu sei que vocés conhecem algumas: “Bem, puxa, €u Creio
que esqueci de usar minhas habilidades de PNL, hein?” Talvez eles
devessem se ligar para ndo ignorar o fato de que € necessdrio que usem o
préprio cérebro o tempo todo de maneira prospera, saudavel, satisfeita,
motivada, e todas as outras coisas que queiram estar fazendo. E como eu
digo as pessoas. Elas vém e dizem que querem ganhar mais dinheiro, ou
querem mais felicidade, ou amor, ou seja 14 o que for. Tudo isso nao €
sobre ganhar dinheiro. Quando vocé se deslumbra e vive sua vida de
maneira entusiasmada indo para a frente, descobrird que as outras pes-
soas vao querer estar por perto, dar-lhe oportunidades, prazer e todas as
outras “coisas” que vocé quer. Viver € a experiéncia de processar € a PNL
¢ o meio para fazer isso, alguma coisa que, se a tivéssemos aprendido
mais explicitamente mais cedo, nao haveria este livro ou qualquer outro,
por assim dizer. A PNL nao ¢ uma “’coisa’ que se use. E um meio para se
aprender como administrar o préprio cérebro. Ponto. Todo o tempo, por-
que se vocé administrasse seu préprio cérebro todo o tempo para conse-
guir o que quer da vida que esta vivendo, ndo teria que resolver tantos
problemas. Vocé seria capaz de criar mais oportunidades do que poderia
usar, entdo, vocé teria que dar algumas a outras pessoas porque haveria
muitas mais. Mas entdo vocé teria de encontrar pessoas que quisessem
pegar essas oportunidades Gnicas na vida e vocé estaria vendendo... e se
nio faz isso todos os dias entdo vocé teria de conseguir um emprego dife-
rente. Se vocé ndo entra nesses estados, dispara essas ancoras, encanta-se,
no momento em que se levanta pela manha, entdo vocé tem que descobrir
como se arranjar durante o dia todo, em vez de fazer com que esse seja o
melhor dia de sua vida cada dia e todos os dias. Acorde de manhd e diga:
“A vida é boa, a vida é maravilhosa. E hoje... é o melhor dia para mim,
por estar vivendo a vida em sua totalidade...”

Conectem tudo, para que vocés possam estar em um bom estado e
falar a0 mesmo tempo. Ou isso ou voces aprenderdo um estado, € nao €o
produtivo. Portanto, desta vez respirem profundamente € entrem em
vocés, ajustem-se € quando voltarem, usem cada palavra como se ela fos-
se um diamante. Coloquem-nas com perfeigao. Tenham certeza de que
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tomam cada palavra e espremem tudo o que podem conseguir da entona-
¢ao. Quando disserem: “E uma oportunidade maraviiiiilhoooooosa.” E
realmente diferente de: “E uma oportunidade maravilhosa.”

“E uma oportunidade Unica na vi-vi-vida”, Ndo falem como o
Gaguinho, ele jamais vendeu coisa alguma. Vo para 4. Abram os ouvi-
dos realmente. Lembrem-se, vocés ndo precisam tocar o nariz e o pesco-
O e O peito, apenas sintam que estdo fazendo isso. Entrem no estado e
alinhem-no. Ougam, certifiquem-se de que estdo mergulhando a pessoa
em seu tom de voz. Isso vai ser feito até que eles se entreguem ao desejo.
Uma vez feito isso, comecem a girar a manivela.

Vocés precisam saber onde estdo as imagens, porque a cada momen-
to vao querer verificar se seu produto estd no lugar certo. Eu vi alguém
colocando o produto no lugar em que a pessoa comegava a se agitar. Ndo
sei se era isso ou eles tinham mau halito ou coisa parecida. Mas em qual-
quer um dos casos, eles estavam perto demais. Coloquem-se a uma certa
distancia, fiquem de pé ao lado da pessoa, até saberem onde as coisas
estdo e puderem agarrd-las. Fagam uma imagem de onde querem que as
coisas estejam. Lembrem-se, se vocés fazem a imagem e colocam o sis-
tema representacional visualmente, sobreponham o auditivo e entrem no
cinestésico porque € 14 que as verdadeiras decisdes de comprar sdo toma-
das. Se as pessoas nio se sentem bem elas podem fazé-lo, mas nio fica-
rdo felizes e a maior parte das vezes vio trazer de volta o que compraram
e vocé vai gastar muito tempo ralando para se defender deles!s.
Certifique-se de que quando fechar uma venda o faga de tal maneira que
quando eles voltarem se sintam obrigados a trazer alguém com eles para
voceé.

A venda ndo estd acabada enquanto o cliente ndo voltar e trouxer
alguém com ele.

Vocés sabem, eu ja tive toneladas de pessoas que voltaram e disse-
ram: “Ei, voc€ ainda tem algum daqueles Cadillacs?” E isso no meio da
crise de petréleo, quando as pessoas ndo conseguiam dé-los de graga.
Olhava no jornal, e havia uns cingiienta deles e eles ainda estavam 14 trés
semanas depois. E a razdo € porque eles ndo sabiam como induzir o esta-
do em que alguém coloca suas prioridades na ordem certa. A ordem cer-
ta € que a seguranga € mais importante do que economizar uns trocados.
Isto €, quantos de vocés andariam por ai em um carro no qual se arrisca-
riam a ser mortos para economizar uns dez délares por semana? E assim?
Quantos de vocés gostam de gastar dinheiro, porque sabem quanto uma
bomba d’dgua para uma daquelas coisinhas pequenininhas custava no
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meio da crise do petréleo? Uma bomba d’4dgua custava 300 dolares! Oh,
vocés dizem que as pegas eram dificeis de encontrar? E a propdsito,
vocés j4 tentaram trabalhar em um carro no qual o motor ¢ maior do que
o lugar onde ficava? Mesmo para retirar uma vela, vocé tinha que ser um
contorcionista. Vocé tinha que ser capaz de fazer com que suas maos,
seus pulsos e seus cotovelos se torcessem em todas as diregoes. Além dis-
so tinha que sair e comprar novas ferramentas porque o sisterna era métri-
co. Eu fiz com que aquelas pessoas economizassem muito dinheiro. A
maior parte delas provavelmente ainda tem o carro. E elas trouxeram pes-
soas para c4, eu tive chamadas mesmo depois de me mudar.

Mudei-me para San Francisco porque descobri que nao era uma pes-
soa que gostasse do campo. Muitas pessoas gostam do campo e simples-
mente comegam a organiza-lo na cidade. Eu tinha geradores e outras coi-
sas. Teve uma grande tempestade de neve na montanha onde eu vivia. Foi
uma enorme tempestade de neve. Caiu mais neve do que tinha caido em
vinte anos. Um milho de drvores cairam e derrubaram toda a eletricida-
de ... por trés semanas. E eu ainda tinha uma televiso, uma piscina aque-
cida. E havia apenas um edificio grande no topo da montanha que brilha-
va, ¢ as pessoas andavam na neve e perguntavam se podiam entrar € se
aquecer. E entravam e meu aparelho de som estava berrando. En tinha um
grande fogido a gés. Havia pessoas dormindo em minha sala de estar e
perguntavam “De onde vocé consegue eletricidade?” E eu dizia: “Do sol,
ndo é de 14 que todo o mundo consegue?” E eles falavam: “Néo, n6s con-
seguimos a nossa da companhia de Gés e Eletricidade do Pacifico.” E
falei: “Eles cobram pela deles.” E isso me exasperava muito. Gosto quan-
do recebo um cheque deles todos o meses. No sei se existe isso em ou-
tras partes do mundo, mas nos Estados Unidos, se vocé pode gerar mais
eletricidade do que a que usa, a CG&EP (Companhia de Gas e
Eletricidade do Pacifico) tem de mandar para vocé um cheque cada més.
E eles tiveram de me dizer isso s6 uma vez. Isso foi tudo o que custou, e
é a melhor venda de todas. Eles tém que comprar quer queiram ou nao. E
como o clube do livro do més. Mesmo negécio, certo? E a coisa € que
cada més eles me mandam um cheque e eu tinha mais eletricidade do que
qualquer outra pessoa. Minha eletricidade era do vento, € solar, e tinha
também um depésito de combustivel fossil (turfa) s meu. Eu queimava
tudo o que pudesse encontrar. Qualquer coisa que queimasse, eu 0 fazia
para que fizesse 0 moinho girar. Eram coisas como essas que eu tinha no
topo da montanha e ainda um campo de ténis dentro de casa. Porque eu
nao gosto de sol.
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Vocés sabem, hd um buraco no céu. Vocés sabiam disso? Nao €
incrivel? H4 um buraco no céu. E ouvi pessoas dizendo: “Oh, ndo, vamos
deitar 1a na praia.” E por isso que os alienigenas nio aterrissam porque
eles estdo convencidos de que nés ndo somos a forma de vida inteligente
neste planeta. Trabalhamos para nossos animais de estimagado. Nao ape-
nas isso mas eles nos comem. Eles o fazem, voc€ vai a praia no Havai e
14 estdo eles na praia cozinhando. Colocam azeite neles e tudo o mais. O
que vocés pensariam se estivessem descendo do céu? O meio mais facil
de entrar na atmosfera € sobre a Austrdlia por causa da maneira em que a
terra gira. Portanto se vocé descesse na Austrdlia e entdo viesse através
do Havai pelas ilhas havaianas, eles estdo cozinhando pessoas em cada
praia la. Entdo quando vocé chega a Califérnia, eles estao cozinhando as
pessoas no quintal atras das casas. Tem que parecer assim, € por isso que
os alienigenas n@o se comunicam conosco, a menos que tenham fome.
Tem que ser dessa maneira. Seu ponto de vista vai sempre ser seu ponto
de vista.

Parem por um minuto, voltem e pensem naquele cliente que era um
modelo e que foi o ponto de referéncia. Entrem em vocés e descubram se
ele estd mais parecido com uma refei¢do. Gosto de cobrir o meu com cho-
colate. Vejo chocolate escorrendo deles. Nao importa em que angulo eles
estdo, até mesmo pessoas sentadas em um semindrio ocupam sempre 0O
mesmo lugar. Sempre observer que algumas pessoas sé conseguem
adquirir conhecimento se estdo sentadas no mesmo lugar. De outra
maneira o conhecimento ndao entra. Vocé€s pensam que eu estou brincan-
do, ndo pensam? Realmente, ndo estou. Se vocés pensam em submodali-
dades e onde estdo essas pequenas janelas, € que as pessoas nao podem
sentar em lugares certos, elas tém que mudar para uma cadeira atrds e
para adiante. E o 4ngulo da oportunidade.

Se vocés pararem e pensarem naquele cliente pensem em fazer algu-
ma coisa ultrajante. Combinem todas as coisas que estamos colocando
juntas em um pacote e comecem a exibir cendrios em suas mentes.
Vejam, queremos dar uma volta nisso, para que quando o cliente olhar
para voces, eles digam a frase magica.

Vocés tém que ter o olhar dentro de seus olhos. Pensem nisso por um
minuto, porque ja chegaram bem perto de uma aguia. Voc€s conhecem
aquele olhar que as dguias tém. E um olhar que desarma vocé, em que
elas ndo piscam. Elas olham 14 no fundo de sua alma, e vocés precisam ter
um pouquinho do olhar da dguia dentro de vocés. Devem ser capazes de
se certificarem de que tém esse olhar que nao deixa passar nada porque
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esta dentro de vocés. Comecem a formular um sentimento baseado nele
para saber como é olhar para fora e fazer de tal modo que quando vocé
olha para as coisas o olhar quase queima a alma da pessoa para a qual
vocé esta olhando.

Se vocés se imaginarem dentro de uma dguia e comegam a olhar
para baixo, para o seu cliente, ndo quer dizer que vocés tenham que abrir
mio do sentimento do grande felino. O que eu quero dar a vocés € um
pouquinho do que é chamado de “vontade de ago”. Vocé assumindo isso,
é exatamente neste momento que vai comegar a sentir alguma coisa mui-
to sélida deslizando para dentro de vocé. Alguma coisa que construird
uma determinagdo completa e total. Porque uma das coisas que vocé
necessita ter é quase como um aparelhinho que dirija-o automaticamente,
se vocé permitir que seus olhos... percebam bem por detrds deles... e
entio alguma coisa... aquele penetrar que vem de tras de seus olhos e a
parte da frente de seus olhos comega a olhar para fora e para baixo para
aquele cliente. De dentro de seu corpo quero que vocé faga surgir e sinta
suas garras e entio lentamente deixe que alguma coisa deslize desde o
topo de sua cabega, e vé deslizando para baixo até seus pés. Alguma Coi-
sa sélida, alguma coisa determinada e alguma coisa que uma vez que
esteja dentro de vocé, jamais se entregue.

Descobri que as pessoas cedem facilmente. Mas se vocé sentir isso
descendo sobre vocé deixe que deslize e entdo faga shhhhhhhpt, e sinta
que ficou trancado por dentro. Alguma coisa que néo desiste, que pode se
curvar um pouco, mas que sempre salta de volta. Algo em volta de seu
humor. Lembrem-se sempre que, cada cliente que d4 trabalho € a sua uni-
versidade. Mencionei antes a estupidez de nao haver curso de graduagdo
em vendas e ndo hé graduagio em Engenharia da Persuasao™ ... mas ha
graduagdo em poesia, hd graduagdo em cada coisa bizarra que vocé pos-
sa imaginar, e acho inacreditdvel as coisas que eles julgam importantes,
que pensam que sdo intrinsecamente académicas. Acredito que € por isso
que eles chamam de educagio académica, porque sua falta de relevancia
nem sempre esté direcionada a fazer coisas que na vida penso que sejam
vitais. Mas se vocé comeca a sentir alguma coisa girar mais e mais ao
redor daquela roda de ago e comega a estruturar isso dentro de vocé, e
quero que sintam isso até que se estenda até a ponta de seus dedos. Ela se
prende por trds de sua mandibula, e a voz atrds de sua cabega pode rever-
berar e dizer: “Eles estdo no papo.” Porque € este o ponto no qual eles se
tornardo a universidade da vida.

Quando olho outras pessoas no lugar em que eu posso conhecer as
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suas técnicas, elas se tornam minha universidade. Tornam-se as pessoas
que aumentariam o alcance de minha flexibilidade. E af que vocé faz:
“Ahhhhh.” Esta é uma oportunidade rara e sem precedentes de fazer
alguma coisa nova.” Porque se vocé sabe que as coisas que vocé fez até
entdo nado dao resultado, vocé precisa ser capaz de variar seu compor-
tamento.

Voltem, agora, ao exemplo que dei sobre o cagador de cabegas.
Tocamos o teipe desse sujeito que falava mais vagarosamente do que era
humanamente possivel, que estava tentando conseguir que esse sujeito
trocasse de emprego, me disse que ndao conseguia nem mesmo marcar um
encontro com ele. Portanto, o que ele fez foi tocar a fita e fui até ele e lhe
dei uma toalha. E disse: “Vocé tem que igualar o ritmo e o tom de voz
desse sujeito. Vocé ndo pode falar mais rapido do que ele falou.” O sujei-
to olhou para mim com medo nos olhos e falou: “Nio acredito que eu
possa falar tdo vagarosamente.” E eu disse: “Imite”. Apertei o botdo de
“redial” no fone e comegou a discagem. O telefone tocou, o sujeito levan-
tou o fone e disse: “Ald.” E o sujeito que eu estava treinando disse:
“Alodo, Bob” e comecou a ficar tenso. De fato, eu tive de dar toalhas a
todas as pessoas na sala porque elas estavam rindo tanto, as ldgrimas
saindo dos olhos. Mas dentro de uma questio de minutos, de repente, esse
sujeito tinha uma hora marcada. Aquele sujeito podia processar informa-
¢ao apenas na proporg¢do que ele conseguia falar a informagao. Agora,
voc€s comegaram a fazer as coisas que estdo ligadas a ambigiiidades, e
aprenderam que “Eu atirei em um elefante em meu pijama”, tem mais de
um sentido. E que, 2 medida que vocés comecam a compreender que
podem enviar mensagens miiltiplas, quando dizem coisas as pessoas de
diversas maneiras e o impacto que isso poderia realmente ter duplos sig-
nificados... e um pequeno conto de fadas chamado Adventures of
Anybody, € um conto de fadas em que ha um capitulo inteiro que se apre-
senta de modo que poderia ser duas histérias. E isso € o produto de apren-
der a obter o mdximo da linguagem. Narra como “Qualquer Pessoa”
entrou em um aposento e caiu no que nao sabia. Essa é uma ambigiiidade
bem ampla. Ele entdo se desmanchou todo em pedagos. Ele olhou. Estava
além dele mesmo. E de repente 14 estava ele, ao lado dele mesmo, com
medo.!7 Vocés sabem a sua habilidade de dominar a linguagem e usa-la,
usar o que ¢ chamado Modelo Milton... cada distingdo em si da lingua-
gem comega a dar a vocé um novo dominio total. Falamos sobre pergun-
tas inclusas e ndo sei se voc€s compreendem como elas podem ser impor-
tantes. N@o sei também se vocés compreenderam que essa foi uma per-
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gunta inclusa. Apenas assim. Perguntas inclusas sdo muito poderosas. O
que elas fazem € eliciar reagdes sem respostas verbais, porque uma das
coisas que vocés sempre precisardo fazer € construir um potencial de rea-
coes. E quase como construir uma represa no rio Cibernético dentro de
um ser humano, para que se erga, para quando vocg abrir a comporta, jor-
re com forga. Agora, ndio sei se vocés querem ou ndo compreender como
isso pode ser importante, mas sei que vocés estdo comegando a com-
preender. Porque, quando vocés compreenderem, vao se conscientizar de
que ndo é apenas isso o que podem construir com perguntas inclusas, ndo
é? E que vocés podem usar tag questions, ndo podem? Para fazer a mes-
ma coisa.

Gregory Bateson, que realmente me pediu para escrever Padroes!?
e andava com Milton, quando leu o livro, me disse:

— Richard, isto € epistemologia barata.

— O que vocé quer dizer, Gregory?

— Vocé nédo pode usar um padréo para ensinar um padrao.

— Vocé ndo pode?

— Se vocé o faz, isso viola os niveis 16gicos.

— Estd certo, ndo ligo a minima. — O que me importa € que 0 ouvi-
do humano comega a desenvolver reconhecimento, porque a atuagao € a
produgio dos seres humanos nio sdo as mesmas coisas. Os seres hu-
manos primeiro aprendem a ouvir, depois aprendem a dizer. Os seres
humanos podem ouvir quando sdo criangas, e compreender muito mais
do que podem produzir em linguagem. Aquele mecanismo estd vivo e
bem dentro de vocé, ndo esti? A proporgdo que vocé comega a mudar o
que é capaz de ouvir, e permite que aquela roda de ago comece a crescer
e escuta ela chegar até vocé e se trancar ao seu redor, vocé comega a des-
cobrir que vocé pode se tornar mais € mais € mais perceptivo daquilo que
hé para ouvir. Vejam, a maioria das pessoas pensa que as palavras apenas
voam pela sala e pulam dentro do ouvido de alguém. Nao € apenas isso,
vocé também tem a habilidade de envolver alguém em tonalidades ao
mesmo tempo.

Vocés querem que a tonalidade que usam seja capaz de criar tanto o
fendmeno pelo qual as pessoas s3o atraidas para ela como o fendmeno
pelo qual elas sdo repelidas por ela. Quando as pessoas dizem: “Bem, eu
tenho que examinar todos os outros tipos de carro que existem.” Vocé
sempre vai querer dizer: “Eeeewwww”, porque esse som cria aversao.
Tentem dizer: “Eeeewww.” Eu também descobri que isto (yachk) € tam-
bém muito util. Eu sempre digo: “Vocé sabe, ndo € tdo importante que
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examine todos os tipos de carro, €? Nio é tdo importante.” E quando vocé
comega a usar a linguagem para construir reagdes das pessoas, e elas di-
zem: “Bem, eu ia olhar o Volvo, o Jaguar e o Mercedes.” E eu digo: “Oh,
o Jaguar. Ndo é um carro muito bom, compreende o que quero dizer?”
Vocé comega a contrair aversdo a tudo o que faz competi¢do a voce.

Quando eu tinha um restaurante, sempre soube que as pessoas entra-
vam e pensavam que era o restaurante do outro lado da rua. E entéo eu
dizia: “Eeewww, mas eles tém um balcdo com saladas naquele lugar.” As
pessoas: “E”, e eu falo: “Eeeeeewww, vocé sabe o que hd em balcoes de
saladas? As pessoas entram e sopram germes neles, tocam com as maos €
entdo vocé pde aquela coisa em sua boca? Oh! Ndo € exatamente a
melhor coisa.” Vocés ficariam surpresos como podem construir uma
fobia em um instante. Nao hd apenas germes mas ha chatos também. E
vocés precisam tomar sempre cuidados com os chatos.

Quando eu levava as pessoas e lhes mostrava um carro usado passa-
va por eles e dizia: “Este é Ralf, este € Peter,” Ralf realmente ndo andava.
Ralf era um Volvo. E eu mantinha o Volvo 14 porque quando falava com
as pessoas comentava: “Queria mostrar a vocés, € se vdo comprar um
Volvo onde vocés vio ficar.” Levo as pessoas até os fundos e eu realmen-
te fizera alguma coisa em meu laboratério, que cheira tdo mal, que vocés
ndo vao acreditar. Era uma coisa realmente podre. Nao € como o cheiro
de “spray” de carro novo. Muito pelo contrario. Era tal, que quando eles
abriam a porta, aquele cheiro ia penetrar no corpo deles e construir uma
aversdo. E dizia ao mesmo tempo a palavra “Volvo”. Estou certo que o
pessoal da Volvo vai me adorar, quando isto for espalhado, vocés ndo
acham? Mas ndo era o Volvo novo, eram apenas os velhos. Antes de o
Volvo ser vendido para outra empresa eles se tornaram reis dos limdes, 19
0S carros mais espremidos.

Quando fiz isso para criar aversao, foi porque sabia que quando eu
mostrava essas coisas s pessoas, seria capaz de instalar uma reagdo nelas
que ia orientéa-las na diregdo certa, para longe de meus competidores e em
minha dire¢do. E importante que vocés construam uma maquina propul-
sora dentro de vocés e a maquina propulsora que eu quero fazer... algu-
ma coisa que vocés sejam capazes de instalar a qualquer momento... e
que € aquela que se dirige para o sucesso. Vejam se agora mesmo, dentro
de suas mentes, vocés comegam a sentir que comega a chover dinheiro,
porque vocés escutam um barulho engragado, comeg¢am a olhar ao redor
em suas mentes e notam que notas de cem délares estdo chovendo do céu.
E se vocés olharem para cima vao compreender que podem apanhar tan-
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tas quantas quiserem quando acabarem com aquele cliente 14. Portanto,
em suas mentes, olhem para eles e comecem a se mover na diregao deles
e vejam o medo nos seus rostos. Vejam o dinheiro caindo mais rapida-
mente, em maior quantidade, empilhado ao seu redor e vocé tem dificul-
dade em se locomover. Pegue uma nota e sinta aquele cheiro de dinheiro
novo. E tdo diferente, ndo hd nada como o cheiro de dinheiro recém-
impresso. E comece a enfiar em seu bolso. Porque quanto mais perto
vocé chega daquele cliente, mais dinheiro vai conseguir. Vocé vai atras
daquele cliente e diz para vocé mesmo: “Ha, ha, ha, ha, ha, eles estdo no
papo.” Vocé vai comecar a ajustar sua atitude em uma dire¢ao que se
move para O Sucesso.

Agora, se vocé olhar para trds, para ver como era antes, olhe através
daravina e veja realmente como tinha medo desse cliente, ria e compreen-
da como é f4cil mudar, e diga para vocé mesmo, talvez eu volte e seja a
pessoa que eu era ontem. Vocé sabe que pode, vocé pode abandonar isto
aqui, e esquecer tudo o que sabia. E, para cada passo que comegar a dar
para tras, quero que vocé sinta como que uma ferroada, porque seria exa-
tamente isso comegar a retroceder para dentro da maneira inflexivel que
vocé tinha para com apenas esse cliente.

Vejam, eles constituem uma oportunidade, porque uma vez que
vocé os conquista, conquista também um mundo de clientes novos. Vocé
aumenta seu percentual de vendas, e acaba com uma nova habilidade de
flexibilidade. Geralmente, nao ha apenas um que seja igual a eles. Ha
uma grande quantidade exatamente como eles. Esses sdo aqueles com
quem vocé tem dificuldade de lidar. Eles podem ndo ser aqueles que outra
pessoa tenha dificuldade, mas todos aqueles com quem vocé tem suces-
s0, eles s3o um doce. E com todos aqueles com os quais vocé ndo conse-
guiu se conectar, ainda, porque ndo aprendeu a variar seu tom de voz, seu
ritmo, seu comportamento, mas apenas as reacoes de polaridade, as que
em que ndo importam que vocé diga, diga “Sim” e eles dizem “ndo”, diga
“ndo” eles dizem “sim” mas, alguns desses s@o dificeis para as pessoas.
Nzo para mim, eu digo: “Vocé ndo pode comprar este carro.” E eles
dizem: “Sim, mas eu quero.” Vocés vém, eu posso virar qualquer coisa ao
contrario.
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Ap6s conseguir a atengdo deles e estabelecer rapport e obter informacao,
vocés tém que ser capazes de organizar a apresentacao mentalmente.
Gostaria de fazer isso enquanto prosseguimos porque € tdo simples e eu
gosto de fazer as coisas da maneira mais facil, contanto que dé bom re-
sultado.

Enquanto vocés constroem suas apresentagdes de propulsao, inclu-
sive aquelas coisas que as pessoas querem, necessitam, gostariam de ter,
o tom de voz que acompanha isso, a dire¢do para ir comprar € 0 mapa da
estrada para o sucesso, primeiro coletem a informagéo, entdo comecem a
ter certeza que t€ém meios para codificé-la, a fim de que vocés mesmos
possam lembrar dela. Fago isso construindo um mapa, vendo o que as
pessoas estdo vendo, dizendo o que elas estdo dizendo, e fazendo o que
estdo fazendo e testando isso o suficiente para saber que eu consegui. E
quanto melhor vocé se torna, mais consegue e fica mais facil comegarem
agora. Lembrem-se, muitas vezes ndo € preciso muito para fazer com que
a coisa se mova, mas voc€ tem que fazer isso.

E como pegar o negécio de corretagem de iméveis, por exemplo.
Hoje mesmo um amigo me telefonou e perguntei como estavam os nego-
cios e ele disse: “Estou 6timo! mesmo apesar do mercado estar lento.
Ainda ha pessoas comprando, elas apenas pensam mais antes de decidir.”
Portanto, ele me diz como € ficil para ele e perguntei, naturalmente,
como ele estava fazendo isso. Ele falou: “Eu dou a eles o que querem de
um modo que os ilumina de maneira vigorosa.”

Portanto, aqui estamos em uma situagdo de venda na qual queremos
demonstrar com apenas um unico exemplo como fazer a engenharia da
influéncia com propésito e rapidez.

O vendedor Charlie (todos os nomes foram mudados para proteger
os engenheiros e aqueles que passam pelo processo de engenharia), tinha
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sua mesa bem na frente do escritério ao lado de uma janela, de onde se
podia ver a parte da frente pela qual as pessoas passavam dirigindo seus
carros. Toda essa informag@o era de graga, ndo se tinha nem mesmo que
pedi-la, apenas comegar.

Um casal chega de carro, desce do carro, e olha ao redor. A mulher
aponta para uma das casas do outro lado da rua e ele olha. Eles dizem
alguma coisa um ao outro (leitura labial ajuda muito aqui). Atravessam a
rua e olham para a casa de angulos diferentes, ela acenando com a cabe-
ca para cima e para baixo e ele movendo a cabega em diregéo aos ombros
levemente. Eles se voltam, comegam a atravessar a rua e ambos param e
olham para a casa vizinha. Entdo véo até 14. Charlie, a propésito, vai para
a sala ao lado, da qual ele pode observé-los mais facilmente. Eles andam
ao redor da casa e, quando voltam para o lugar de onde comegaram,
ambos estdio sorrindo, quase rindo, e Charlie estava se preparando para
sair quando eles entraram.

Charlie cumprimenta-os dizendo:

— Vocés realmente gostaram da casa vizinha, hein?

Charlie conseguiu prender a atengdo deles e quer manté-los no que
considera ser um bom estado ja existente.

— E. Demos uma olhadinha por ai. Vocé sabe, vimos sua empresa
aqui e pensamos em parar e dar uma olhada.

Charlie comega a espelhar o andamento da respira¢do e o ritmo do
cliente. Ele também nota que sua pergunta ndo foi respondida diretamen-
te, mas que ambos estdo sorrindo novamente como quando estavam na
casa ao lado.

Charlie:

— Bem, eu me pergunto, realmente, o que agradaria a vocés hoje.

Usa uma pergunta inclusa e estabelece uma marcagdo de tempo).

— Nés realmente temos que encontrar uma casa para morar logo.
Nosso contrato estd acabando € ndo queremos nos comprometer reno-
vando-o. Estamos prontos para isso € queremos 0 maximo por nosso
investimento.

Notem o operador “temos que” e 0 “ndo queremos” que Charlie
pode usar mais tarde para construir a propulsdo. Notem também o “que-
remos” e o que vem depois dele, isto é, investimento. Hda também um
sinal de marcagdo de tempo: “prontos”.
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Charlie:

— Portanto, como posso fazer o maximo de seu investimento render
para vocés? O que sua nova casa aqui tem que ter?

Charlie faz o acompanhamento e entdo usa o operador “tem que”

para eliciar mais informagdo ligada a isso.
Bem, enquanto olhdvamos pela rua, queriamos ter a certeza de
que tinhamos alguma coisa com valor de revenda. Podemos também pla-
nejar ficar aqui apenas enquanto criamos nossa familia, portanto...
necessitamos pelo menos trés quartos, talvez quatro, necessitamos dois
banheiros completos, queremos uma ampla sala de estar, uma cozinha
com lugar para refei¢des e um pordo. Também gostariamos de ter uma
lareira e um patio também seria bom.

Notem a referéncia aqui a linha do tempo e dire¢do e o operador
modal de possibilidade “podemos”. Entdo ele come¢a seus operadores
modais ligados aos critérios de conteiido especificos: necessitamos,
depois queremos, depois gostariamos de ter. Charlie mapeia cuidadosa-
mente os operadores de acordo com o mapeamento do cliente com seus
movimentos andlogos ligados a cada um deles. (Ver figura 3.)

A mulher:

— E necessitamos também uma lavanderia e necessitamos muito
espaco em armdrios embutidos. Ndo queremos mais ficar com as coisas
atulhadas.

Notem aqui o acréscimo do operador modal “necessitamos” ligados
aos critérios de conteido mais especificos, Charlie também nota a infor-
macgdo andloga de seu cliente que estd ligada a eles. Ele também nota que
0 homem acena a cabega concordando com ela. Também o “ndo quere-
mos” se torna mais importante para construir a propulsdo mais tarde.

Charlie:

— Deixem-me ver se compreendi certo. Vocés necessitam trés quar-
tos de dormir, talvez quatro e necessitam dois banheiros completos. E
também necessitam uma lavanderia e muito espaco em closets. Vocés
querem uma ampla sala de estar, uma cozinha onde fazer as refeigdes e
um pordo. E vocés gostariam de ter uma lareira e um pitio.

Agora Charlie devolve os operadores modais ligados aos critérios
especificados, incluindo os andlogos exatamente como foram apresenta-
dos a ele (espelhados no mesmo lugar exato para eles) e mesmo acena
com a cabega para o homem quando apresenta a informagdo dela de vol-
ta para ela.

Ambos:

— Yup... E.
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(Resposta afirmativa — sim!)

Charlie:

— E quando vocés olharem rua abaixo, isso terd um bom valor de
revenda e serd um bom investimento, mesmo se vocés planejarem ficar
aqui e criar sua familia?

Charlie comega a ligar isso com a linha do tempo como foi descri-
ta por eles.

Ambos:

— Yup... E.

(Outra resposta afirmativa.)

A mulher:

— Ohhhh, nés realmente adoramos esses tetos abobadados.

Charlie nota a inspira¢do curta e o tom de voz que acompanha o
sorriso e a 6bvia cor da pele se acentuando enquanto ela acrescenta
esses pontos. Ela também aponta com os bragos para cima em dire¢do ao
teto ao mesmo tempo que fala.

Charlie:

— Ohhhbh, 6timo, vocés vao adorar o que temos aqui.

E ele espelha exatamente, a ndo ser os bragos levantados para o
teto. (E eu me pergunto por que ndo.)

Ambos:

— Podemos dar uma olhada na casa agora?

Charlie nota a mudanga na fala deles para uma velocidade maior
com um aumento do volume da voz.

Charlie:

— Ohhhh, naturalmente, vocés vao adorar, vamos até a casa agora
mesmo...

Charlie usa o mesmo espelhamento da vez anterior e desta vez
quando diz: “Vamos até a casal agora mesmo.” (A propdsito? — grande
ambigiiidade fonolégica), ele espelha os mesmos gestos? dela em relagdo
ao teto abobadado.

Agora, enquanto essas duas pessoas se iluminam, € 6timo, ja vi esse
sujeito em agdo antes. E isto fica cada vez melhor.

Ele ndo se satisfaz s6 com isso porque tem tido muitos clientes que
mudaram de idéia quando voltaram para junto dos amigos e das familias,
ou o0 que quer que seja, portanto ele continua a eliciar mais informagao.
Vejam, o que queremos € comegar a ligar isso tanto quanto possivel a qual-
quer sentimento que sobrepuje qualquer outra coisa. Isso pode ser muito
ttil mais tarde, se necessitarmos sobrepujar qualquer obje¢@o contra a qual
Charlie nao os tenha vacinado. (Esta é uma venda muito alta.)
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Portanto Charlie comega a fazer perguntas ligadas a informag@o jd
apresentada a fim de que possa colher ainda mais. Essa informagao é
valiosa e Charlie sabe que cada vez que pede mais informagdes, tera que
manter um controle de quanto ele devolve em termos de informacdo. O
efeito de reciprocidade de troca de informagao € importante. Aprendi isso
olhando e escutando algumas interagdes nas quais o vendedor pedia
informagio e nao oferecia nada em troca. Era como um interrogatério ou
coisa assim: “Entdo que tipo de casa vocés querem? Quantos quartos?
Quanto querem gastar? Querem um terreno de esquina? Vocés tém
filhos? Onde trabalham?” e outras coisas mais. No fim de contas, o clien-
te estd trabalham mais do que precisava. Algumas pessoas pedem mesmo
informagdo intima antes de ganhar o direito de té-la. Como o sujeito do
seguro que contei antes. Ele me pede o endereco, ndo vai me mandar nada,
certo? Por que ele necessita do meu endereco? Dei meu enderego comer-
cial, a caixa postal, e esse sujeito continua, bem, qual é seu endere¢o mes-
mo? Essa foi mais ou menos a segunda pergunta que o sujeito me fez. E eu
disse: “Bem, eu lhe dei o meu endere¢o para me enviar informagao”, e ele
continua: “O que, vocé mora numa caixa postal?” Respondi: “E. E é bem
confortavel 14. E estamos pensando mesmo em fazer uma piscina interna.”
Naturalmente, eu sou a pessoa que tem atitudes, certo?

Portanto, Charlie comega a perguntar sobre as “necessidades” pri-
meiro, certo? Porque ele sabe que para a maior parte das pessoas, as
“necessidades” tém que ser satisfeitas. Essas geralmente nao sdo negocia-
veis, apesar de eu ter visto isso mudar de tempos em tempos, dependen-
do da orientag@o das pessoas e da data estabelecida. Portanto, ele diz:
“Voceés necessitam, pelo menos, de trés quartos de dormir.” Ela fala:
“Quatro seria melhor porque, se ficarmos, iremos provavelmente ficar
bastante tempo. E Greg e eu precisamos de um quarto extra de qualquer
modo para ser nosso escritério.” Charlie: “Escritério?” (Uma 6tima
maneira de eliciar mais informag@o. Peguem a dltima palavra ou frase da
sentenga das pessoas e devolvam como pergunta.)

Ela diz: “Bem, sim, estamos gerenciando nosso préprio pequeno
negocio particularmente, vocé sabe, para fazer algum dinheiro extra que
nos dé alguma flexibilidade em nossos investimentos para o futuro.”
Charlie: “Puxa, isso deve dar bom resultado para vocés.” Eles reagem:
“E. E muito bom, ndo queremos continuar fazendo a mesma coisa de
antes como todo mundo e queremos nossa liberdade, portanto, pensamos
nos que arriscarfamos nesse negdcio e até agora tem dado resultado.”
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Figura 3
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“Pode mesmo se transformar em trabalho de tempo integral para
nos. Isso iria nos dar muita flexibilidade em nossos horérios e tudo o
mais. Poderiamos fazer mais do que quisermos quando quisermos.”

No meio dessa conversa ha muita informagao para Charlie mapear e
usar. (H& um diagrama que tenta ilustrar isso e reconhecemos que estd em
uma s6 dimensdo, Gnica modalidade de ilustra¢do e tosco na melhor das
hipéteses, mas queremos ilustrar um meio de usar isto, com um exemplo
no papel. O melhor meio €, naturalmente, mapeé-lo em seu préprio cére-
bro, a medida que prossegue.) (Veja a figura 4.)

Resumindo, Charlie faz perguntas sobre algumas dreas gerais que
estdo obviamente orientadas para a compra da casa. Ele pode escolher
entre nove dreas diferentes, e é geralmente guiado pelo desejo do cliente
de examinar essas areas. Algumas dessas 4reas podem ser financiamento,
tempo apropriado, o estilo da casa, divisdo do interior, a comunidade, o
préprio lugar, o histérico da construcio etc.

Portanto, em seus préprios negdcios, seria mais ttil para vocés sele-
cionarem algumas 4reas especificas como essas. Qual é o tipo de infor-
magao geral que seus clientes pedem? Se vocés néo sabem disso agora.
comecem a registrar o tipo de perguntas que sio feitas. Lembrem-se, cada
vez que seu cliente faz uma pergunta, € sua oportunidade de construir a
estrutura de sua apresentagio para mais tarde com os clientes seguintes.
E comegar a vacinar contra obje¢des. Ndo que cada pergunta seja uma
objecdo, nao estamos dizendo isso. Estamos dizendo que cada vez que
seu cliente tem uma pergunta, é porque ele talvez nio esteja tendo uma
resposta da parte da sua empresa, e pode jé ter a resposta de outra pessoa
e estar fazendo uma comparagdo. Mas vamos simplificar isso. As pergun-
tas sdo boas porque elas sao uma oportunidade. Se vocé recebe 0 mesmo
tipo de perguntas muitas e muitas vezes é uma oportunidade.

Charlie tem essas dreas gerais diferentes que ele pode esclarecer
com o cliente. Apenas fazemos certos tipos de perguntas porque quere-
mos alguma informagdo especifica. Queremos saber, por exemplo, para
onde a maior parte da informagao nos conduz, principalmente quando se
trata de vendas importantes.

Algumas vezes temos muita sorte € isso é facil. H4 momentos em
que o cliente gostaria de ter mais informagdo do que achamos que neces-
sita, mas ele sente que precisa. Portanto gostamos de estar em uma posi-
¢do de dirigir essa informagdo para onde ela seja ttil, tanto para ele quan-
to para nés. Algumas pessoas apenas gostam de colher informagdo sem
realmente uséd-la. Se vocé quer té-la, use-a, ou vocé estard desperdigando
seu tempo e o deles.
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Queremos saber onde os diferentes contextos se unem, ou se ligam
para que mais tarde, possamos usar isso para acender todas as velas deles
ao mesmo tempo.

Pense nisso. Quantas portas vocé tem que abrir para descobrir onde
esta o prémio? E quantas dessas portas podem conduzir diretamente ao
caminho para alcangar o destino final? E como se pode tornar mais facil-
mente estreita a janela da oportunidade para que haja menos “descuidos”
€ mais precisdo em sua engenharia da influéncia? H4 muitas maneiras
diferentes para tornar mais estreita a janela da oportunidade. O importan-
te € que se pode usar a linguagem para tornar essa janela mais estreita. E,
também, interessante notar que quanto mais estreitas sdo as janelas que o
cliente ja tem, mais vocé terd que trabalhar para descobrir a janela de
oportunidade que existe. Muito simples, porém, quando se observa e
escuta.

Vamos dizer que se queira usar o exemplo de uma pessoa que entra
€ comega a apresentar suas proprias observagdes do que quer, ou espera
receber da venda. Baseados no que elas apresentam, notem a fisiologia
delas, como ficam em pé, sentam, seus movimentos de cabega etc. Prin-
cipalmente quando elas estdo usando generalizagdes, nominalizagdes e
operadores modais. H4, naturalmente, outras categorias do Metamodelo e
essas sdo realmente féceis de localizar. Quero dizer, como elas organizam
essas generalizagOes, e quais os Metaprogramas que estdo usando nas
estruturas das sentengas podem dar mais informagio do que as pessoas
necessitam, ou sabem o que fazer com ela de fato.

Os operadores modais fornecem um meio de priorizar, ou organizar,
a seqiiéncia das coisas, e se quiser notar como eles se colocam na linha do
tempo da pessoa, vocé comega a notar quantas portas a informac&o tem
que atravessar para chegar até elas. Sempre me deslumbrou como as pes-
soas apresentam o que estd se passando nos cérebros delas através de sua
linguagem e quantas pessoas ndo compreenderam isso durante anos. Ja
ouviu alguém dizer: “Vou chegar até vocé?’4 A pergunta que eu faria é:
“Atravessando quem?” Bem, talvez seja apenas que precisa saber onde as
janelas da oportunidade estéo abertas ou como abri-las.

Portanto, Charlie faz perguntas sobre diferentes contextos em seu
negocio especifico, como comunidade, o tempo apropriado, finangas, e
cada vez que ele entra naquela 4rea (do cérebro e o mapa deles), ele per-
gunta, ou usa postulados de conversagado, ou perguntas inclusas a medida
que ele comega a localizar a abertura atrds da qual o paraiso o espera. Ele
pode perguntar coisas como: “Entdo vocés necessitam trés quartos?”’ E
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eles responderdo: “Bem, é, temos duas criangas e cada uma delas precisa
ter seu quarto. Naturalmente quatro quartos seria melhor, vocé sabe”,
“Oh, naturalmente”. E entdo ele perguntara: “E vocés querem uma vizi-
nhan¢a boa, naturalmente.” “Bem, o que realmente nos interessa é se ha
Ou ndo coisas para as criangas fazer. Vocé sabe, onde estdo os play-
grounds, que tipos de esportes ha, coisas assim.”

Charlie pega cada uma dessas 4reas que pensa que vao ser de inte-
resse, ou de objegdo, e comega a eliciar a informagio que necessita para
eéstruturar sua apresentacao.
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Queremos passar algum tempo trabalhando em circulos. Esses circulos
sdo onde vocé examina as limitagdes. Ea prépria entrada para o sucesso.
Portanto, quero que vocés organizem aquela lista de obje¢des. E vamos
dar alguns importantes chutes no rabo aqui. Isso sempre me espantou.
Aqui estava uma revendedora de Mercedes e esses sujeitos nunca saiam
dela. Durante todo o tempo que estavam 14 ndo tinham coragem. Eles
nunca entraram no carro. A dnica ocasido em que saiam era se alguém
suficientemente bom pedisse para testar o carro. E quando eles saiam
com o cliente para testar o carro tudo o que faziam era dirigir ao redor do
quarteirdo. Eu ndo, gostava de arriar a capota e dirigir pela praia, fazer
um percurso bem longo e bem relaxado. Deixava-os dirigir e sentava no
assento de tras e dizia: “Vocé quer isso, vocé quer isso.” E eles falavam:
“Eu sei.” E eu: “Vocé quer isso muito mesmo.”

Cada um de vocés ja pensou em uma coisa que viram e era a tinica,
e tinham de té-la de qualquer maneira? Ndo havia apenas uma imagem,
havia uma voz também, ndo havia? Vocés se lembram? Agora, onde esta-
va a voz? Nio estava atrds de vocés a maior parte do tempo? Parece ser
muito, muito universal. Portanto, gosto de ficar atras deles e falar. Gasto
um momento ou dois, principalmente se posso aprender o padrao de ento-
nagdo deles. E algumas vezes isso ndo importa, porque muitas vezes nao
é nem mesmo a voz deles. E alguém dizendo a eles se podem ter alguma
coisa. Freqiientemente € a voz de um dos pais ou avés. Nao importa, por-
que no futuro vai ser a minha voz. Eu me certifico disso. Agora, eu per-
gunto a eles! entdo claramente, e digo: “Bem, quando vocé comprou
alguma coisa que sabia que era perfeita e que vocé estava certo, quando
tomou sua melhor decisio, de onde vinha a voz? De tras de vocé, de sua
frente? Da direita? Da esquerda?” E eles param e dizem: “Nunca pensei
nisso, bem, é mais ou menos de 14 de trds”, e geralmente é.
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E isso estd ligado as nossas culturas. Passamos tanto tempo ao tele-
fone. As pessoas entram literalmente em posturas telefOnicas.
Simplesmente como telefonam: “Ald, vocé estd ai? Quero comprar esse
carro, estd certo? Nao, vocé ndo pode comprar o carro. Voc€ tem que
fazer isso, tem que fazer aquilo. Bem, sim, mas eu realmente gosto do
carro.” Agora, a préxima vez que vocé telefonar para vocé€, diga a vocé
para calar a boca. E haja de sua prépria maneira.

Mas eu gosto de chegar por detras deles, porque ha muito pouco que
eu possa fazer do assento do passageiro, comparado com o que voce real-
mente pode fazer se sentar no banco de tras, bem atras deles. Agora, fago
isso com tudo. Ando atrds das pessoas, porque quando vocé as senta em
uma cadeira, ndo importa se € seguro de vida. Ja vendi de tudo o que ha.
Algumas vezes vendi coisas em lugares onde nem mesmo trabalho.
Experimentei isso. Tinha um sujeito que uma noite esqueceu sua pasta de
seguros, portanto eu fui pela rua no dia seguinte vendendo seguros, e des-
cobri que vocé pode ser preso por isso, entdo eu disse: “Bem n@o recebi
nenhum dinheiro.” E eles disseram: “Sim, mas vocé assumiu falsa iden-
tidade.” Falei: “Nao, eu bati na porta e disse: Eu ndo sou corretor de segu-
ros, mas quero mostrar uma coisa a voces, e tirei a pasta.” Realmente eu
anotei os nomes e os dei para o sujeito dos seguros e ainda pescou trés das
vendas. Eles j4 tinham assinado na linha de baixo. Ele voltou e ainda quis
convencer as pessoas a ndo fazer isso. Isso me mostra alguma coisa: Pare
quando voceé esté na frente.

Constantemente vocé quer ser capaz de pegar sua apresentacao e
introduzi-la e fazer perguntas inclusas que dizem coisas como: “Bem, eu
nao sei se vocés estdo prontos para ficar exatamente com esta casa.” As
pessoas acenam que sim, vocés fazem elas calarem a boca, deixem que
elas comprem se quizerem. Ndo fagcam com que desistam. Ndo sejam
cruéis, porque muitas vezes, as pessoas estavam prontas para comprar
alguma coisa e eu lhes garanto que vocés as fizeram desistir. Porque
vocés ndo conseguiram parar. “Oh, mas eu estou apenas neste ponto do
processo de vendas.” Ndo, a qualquer momento que vocés possam fechar,
fechem.

Vocés podem querer instalar algumas sugestdes pos-hipnéticas. Eu
faco isso. Gosto de instalar a sugestao que eles voltardo € me trarao vinte
novas pessoas. Realmente, uma vez que eles tenham assinado o contrato,
eu o pego e comego a rasga-lo, e digo: “Vocé ndo merece isto”, e eles o
arrancam de minha méo e dizem: “Bem, espere um minuto. O que estd
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errado?” E eu digo: “Eu ndo sei. Barbara, ndo € para vocés.” E eles di-
zem: “Bem, vocé trabalha aqui.” E falo: “Muitas vezes. N@o € esse o pon-
to. Vocé ndo conhece pessoas que merecem ter uma oportunidade tanto
quanto vocé? Vocé ndo se importa com a humanidade?” Afirmagio sem
piedade, nao é? Mas vocé tem que adquirir maestria em falta de piedade.
Muitas vezes vocé tem que apenas ser cruel para ser bondoso. E quanto
mais vocé tenta pensar que isso € verdade mais vocé fara isso. Porque
isso é verdade de certa maneira, se vocé acredita na maneira em que faz
as coisas. E eu acredito que as pessoas devem tomar suas proprias deci-
sdes e fazer com que aquela decisdo permanega firme dentro delas, € a
coisa mais importante que um ser humano pode aprender: sua habilidade
de fazer a engenharia de uma decisdo a fim de que ele tome uma boa deci-
sdo que va conduzir a uma vida inteira de fazer a engenharia de boas deci-
sOes a respeito de uma quantidade de coisas. Quando as pessoas com-
preendem que essas decises sdo boas e que ha mds decisoes, entdo elas
vao comegar a olhar para descobrir se as decisdes que estdo tomando em
suas vidas sdo boas ou mds. O que quero que vocés aprendam € a come-
car a tomar decisdes ainda melhores porque quando vocé decide tratar al-
guém com quem esta trabalhando de uma maneira, ou de outra, em essén-
cia o que vocé estd fazendo € tomando uma decisdo que reduz sua renda
até o ponto em que estd agora.

Sua renda deveria ser duas e até quatro vezes mais do que € agora.
Mas vocé toma decisdes que fazem voc€ se comportar de certas maneiras.
Vocé vai até 14 e vende rapido demais. Uma das piores coisas que a maio-
ria das pessoas faz € vender de maneira apressada: depressa demais. Faga
com que as pessoas se sintam realmente bem e envolva seu produto nisso.
Banhe seu servigo nisso, elas precisam saber que cada vez que vocé che-
ga perto delas... ndo que elas vao sentir como se tivessem as maos por
dentro das calgas... mas vao sentir como se estivessem entrando em um
banho morno e que seja 14 que elas queiram estar. Vocés querem que elas
telefonem para vocés constantemente, descobrindo se elas podem gastar
mais dinheiro, ndo querem? Quantos de vocés diriam: “Nio, sinto muito,
ndao vou vender outro para vocé.” Isso é o que vocés estdo fazendo se
quando fechar o negécio as pessoas sentirem que foram violentadas.

Vejam, vocés podem forgar pessoas a fazer coisas, mas ndo vao con-
seguir fazer com que as pessoas se viciem nas coisas. O padrio de viciar
alguém € valido se quiser fazer de vocé€ mesmo o produto. E preciso fazer
isso de tal maneira que seja tdo mais divertido falar com vocé no telefo-
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ne, que eles telefonem e comprem outro produto. Vocé ainda quer conti-
nuar falando pelo nariz? Ou vocé quer comegar a falar daqui (do diafrag-
ma)? Vocés querem comegar a dizer ald de uma maneira que faca com
que eles digam “Sim!!” Aquele mesmo sentimento dentro deles, de fato,
nao querem, ndo querem, nao querem?! Para que dentro daquela pergun-
ta inclusa, eles digam: “Sim, Sim, eu quero.” Vocé quer se sentir bem?
“Sim.” Quanto mais “sim” vocé conseguir dentro de todos, melhor eles
vio se sentir a cada momento. Se vocé tem muitos sim vocé abre 0 médu-
lo de comando. Entio vocé comega a colocar sugestdes como qualquer
hipnélogo elegante o faria. E ndo € o sujeito andando como um robd 1a
em cima do fogo. Tony Robbins pelo menos muda os medos que hé den-
tro de vocé em alguma coisa. Transforma seus medos em coragem, mas
vocé sabe que o outro sujeito, hd outro sujeito agora, que apenas faz o
caminho sobre o fogo, ele ndo se importa em transformar seu medo em
coragem. A pergunta é, quantas vezes vocé andou sobre o fogo? Nao lem-
bro o nome do sujeito, mas ele veio até a mim em um negd6cio (uma coi-
sa, uma atividade) em Denver. Veio e me olhou nos olhos e disse: “Eu ja
andei sobre o fogo quarenta e cinco vezes.” E eu falei: “Qual € o proble-
ma, vocé ainda ndo aprendeu?”’ O problema dele era que tinha transfor-
mado seu medo em estupidez. O ponto € sobrepujar 0 medo, nao apenas
continuar a fazer a coisa sem nenhum motivo. N6s temos um hipnotiza-
dor que faz alguém andar sobre vidro quebrado, af estd uma grande deci-
s30. Vamos todos jogar garrafas no chio e sapatear sobre elas.

Estou procurando pessoas que quando fazem alguma coisa tém um
sentimento que fica com elas pelo resto da vida. Quando eu saio com
alguém, o melhor ponto de todos os pontos da venda para mim ¢ quando
eles acabaram de assinar na linha pontilhada. Porque saio com eles e lhes
mostro o que compraram e digo: “E seu para sempre, ninguém pode
tomar isto de vocé”, e cada vez que vocés olharem para isso, vao se sen-
tir bem. Vo saber que tomaram a decisdo certa e pensar nisso, porque
vocés, como eu, querem o melhor para vocés e para os outros. Portanto,
quando vocés pensarem em alguém que precise de alguma coisa de quem
vocés viao lembrar? Do Richard, mas eu apenas quero que pensem cm
vocés. Nio quero que vocés saiam, estejam quase para fechar o negocio
e entdo fagam com que o cliente me telefone.

Tenho uma coisa que chamo o conceito da riqueza, porque realmen-
te penso que as pessoas necessitam ser treinadas para apreciar a fortuna.
E a maior parte das pessoas, quando a conseguem, ou ficam paranéicas
ou se tornam estdpidas. Quero dizer, elas apenas nio sabem como lidar
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com a riqueza, ndo sabem se banhar em sucesso, ou uma vez que come-
cam a ter sucesso, param de trabalhar. Ndo compreendem que € 0
momento de continuar firme. Vocé pode realmente prosseguir. E chegar
na frente.

Sobre o conceito da riqueza fagco com que as pessoas se convengam
de que o que vao fazer pode mudar tudo para sempre. E a melhor decisio
que se poderia tomar. A decisdo de ter sucesso. Voc€ toma uma decisao
quando vocé olha para o objeto que deseja, ele funciona, em esséncia, do
mesmo modo que uma sugestdo hipndtica. Quantas vezes vocé decide o
que comprar na loja, escreve e ndo traz a lista? Eu sou assim, sempre
esqueco a lista. Mas jamais qualquer coisa que esteja nela. Algumas pes-
soas precisam escrever as coisas para lembrar delas. Olhe ao seu redor,
veja as pessoas com bloquinhos de notas, elas ndo vao ler essas notas. E
essa a maneira em que elas escrevem em suas mentes. Alguns de vocés
escrevem diretamente na mente.

Comecei a fazer isso agora, porque nao consigo encontrar uma
caneta a maior parte das vezes. Minha cachorra as leva. Ela tem uma
colecdo completa debaixo da cama, e ndo consigo entrar debaixo da
cama, é muito estreito. Portanto ela leva todas as minhas coisas 14 para
baixo. Ela as mantém fora de meu alcance. Ela faz: “Vocé, ha ha ha ha
trabalha para mim.” Eu também comprei uma dessas camas que ndo tém
rodinhas e que € feita de madeira muito pesada. Comprei um colchdo que
€ tao pesado que dificilmente consigo vird-lo. Levantar a cama eu levan-
to, mas ndo posso levantd-la e engatinhar para debaixo dela ao mesmo
tempo. Mas da préxima vez que eu comprar uma cama, quero uma com
um motorzinho para que eu possa apertar um botdo e ela fazer, nnnnnnt.
Quantos de vocés gostariam de apertar um botdo e fazer com que sua
cama fosse para cima em dire¢ao ao teto para que ninguém pudesse abor-
recer vocé? Por outro lado, o que muitos de vocés necessitam € de uma
cama que seja alta assim e que vocé entdo saia dela com pernas de pau
pela manha, quando o despertador toca.

Todo mundo sempre me pergunta: “Como vocé consegue derrubar
obje¢des?” E minha resposta é: “Vocé ndo faz isso.” Nao se vocé for bom
nisso. Se vocé sabe quais as obje¢des que vao surgir, vocé as vacina para
que elas nunca ocorram.

Faco esta parte da apresentagdo e as pessoas dizem: “Bem, eles sem-
pre me dizem que é muito caro demais”, e entdo tenho a vontade de falar
em minha apresentagdo sobre como “idiotas pensam que as pessoas que
sdo completamente idiotas ndo sabem que isto € caro demais... mas que
elas ndo compreendem”, e entdo vocé pode mencionar coisas.
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Por exemplo, vocés sabem, quantos carros vocé quer comprar nos
proximos dez anos? Quantos aspiradores de p6 vocé quer ter? Quantas
vezes quer comprar um aparelho de som? Ou vocé quer comprar alguma
coisa e ficar parcialmente insatisfeito com ela porque cada vez que vocé
a usa ela quebra na sua mao? Ou vocé quer fazer isso de uma vez so e fa-
zer certo? Afinal de contas, vocé leva pelo que paga, ndo que vocé pague
menos, porque com o passar do tempo pode até gastar mais dinheiro.

Detesto comprar coisas de segunda categoria, porque vou comprar
outra vez. Quantas vezes vocé comprou virias vezes 0 mesmo produto
porque nunca comprou um bom? Pense nisso. Se vocé vende bons produ-
tos, terd bons resultados. Se vocé é uma daquelas pessoas que vendem
produtos de mé qualidade, vocé terd que inventar outra modalidade de
venda. Vocé terd que dizer, por exemplo, como pagar prestacdes e ter um
novo cada ano. Vocé pode ter um carro novo cada trés anos ou um carro
por dez anos, muito bem, no fim dos dez anos o carro bom estard valen-
do alguma coisa. Os outros, vocé terd que ter a satisfacdo de saber que
nao ha chatos em seu carro.

Chatos sdo uma poderosa parte das vendas, voc€s t€m chatos em seu
pais? Vocé sabe o que s@o: Ahhhh, mmmmmmmm, vejam isso, tudo
comegou na escola primdria. Nao se lembra que havia muitos chatos em
pessoas do sexo oposto? Bem, os psicélogos me ensinaram que ha mes-
mo chatos. Quando vocé compra um carro usado e ele tem a energia do
antigo dono, isso sao os chatos. Portanto o truque € nao ter energia deles.
E ter certeza quando vocé vende um carro usado, que a energia que hé
nele seja boa.

Afinal, se uma pessoa repulsiva dirigiu o carro, o cheiro bom ndo
vai durar para sempre. Mas para separar e escolher quais os carros que
vocé? vai vender fagam o que eu fago. O que tem a fazer € mostrar dois
carros que vocé sabe que ndo va@o querer, as piores escolhas possiveis.
Eles ficam frustrados e entdo diga que ha um outro, mas acha que eles ndao
vao gostar. E, entdo, mostre o melhor carro e deixe que eles forcem vocé
a vendé-lo. E lute cada centimetro do caminho. Eles dizem: “Oh, ndo,
nao, eu gosto deste, este € perfeito.” “Vocé nao tem que dizer isso apenas
para me fazer sentir melhor.” As pessoas falam: “Bem, eu jamais faria
isso.” Como se eles realmente o fizessem. E digo: “Ei, eu nao estou tao
desesperado, vocé sabe. Eu poderia levar vocé até outra revendedora.
Vocé teria que enfrentar as mentiras deles.” Eu, realmente, costumava
levar meus clientes, algumas vezes para outras revendedoras. Porque se
nao tinhamos nada que eu pensasse que era certo para eles, ia até outra
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revendedora e negociava por eles com outros vendedores. Eles odiavam
isso porque eu conseguia botar o prego 14 em baixo. Realmente, eu con-
seguiria fazer com que eles se ajoelhassem se eu quisesse. Eles diziam,
nio vale e eu dizia, esta certo, mas em vendas vale tudo.

Novamente é importante que vocés construam uma maquina pro-
pulsora. Maquinas propulsoras sao mecanismos que puxam e empurram
ao mesmo tempo. (Veja Figura 5)

Construam, agora, uma maquina propulsora dentro de vocés para
instald-la a qualquer momento. E ela que vai em diregiio ao sucesso.
Dentro de suas mentes comecem a sentir comegar a chover dinheiro, por-
que vocés escutam um barulho engragado, e notam que notas de 100
délares estdo caindo do céu e compreendem que podem apanhar quantas
quiserem quando terminarem com aquele cliente. Portanto, olhem para
eles em suas mentes, olhem para eles e comecem a se mover em direc¢ao
a eles e vejam o medo em seus rostos. Vejam o dinheiro, caindo ainda
com mais for¢a, se empilhando ao seu redor de tal forma que vocé tem
que abrir caminho através dele. Pegue uma das notas e sinta o cheiro de
dinheiro novo. E comece a enfiar em seu bolso. Quanto mais perto vocé
chegar daquele cliente, mais disso vai conseguir. E vocé vai até 14, anda
atras daquele cliente, pde a mdo no ombro dele e diz para vocé mesmo:
““Ha ha ha ha ha, esse td no papo.” Vocé vai comegar a ajustar sua atitude
em uma dire¢do certa para o sucesso.

Agora fagam outro exercicio.

Formem um grupo e usem a mesma técnica e, apenas desta vez, tor-
nem suas vozes tdo suntuosas quanto puderem. Coloquem muitas ambi-
giiidades e apliquem suas técnicas de convencer em alguém no grupo.
Apenas fagam uma pequena troca para que vocés estejam falando com
outra pessoa. Mas, ainda assim, os outros também sabem o que fazer.
Quero que as outras duas pessoas fiquem de pé atrds enquanto vocés
usam a técnica, e déem sugestdes. Ndo demais. Digam coisas como:
“Mais devagar.” Outra pessoa poderd dizer: “Acompanhe a respira¢ao
dele.” Alguém mais pode falar uma boa ambigiiidade para que vocé pos-
sa ouvir vozes novas dentro de sua mente, dizendo coisas novas que vocé
pode tentar e usar. Quando vocé terminar este livro, quero que as pessoas
digam: “Que tal o livro de Engenharia da Persuasdo?” Vocé possa dizer:
“Foi melhor que sexo.”

Vocés viram aquele programa de TV em que hd um show de hipno-
se. E todas as pessoas que voltam dizem “Foi melhor que sexo?” “Como
foi para vocé?” “Foi melhor do que sexo.” Quero que vocés os hipnoti-
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zem e digam: “Isso vai fazer voce ter sucesso, eu vou ganhar quatro vezes
mais dinheiro em metade do tempo e seus orgasmos vdo durar quatro
vezes mais, € ser quatro vezes mais intensos.” Q000000, VOCEs estao
compreendendo. Eu tive alguém uma vez que perguntou mentalmente
“Como? Mas eu ndo consigo fazer isso.”

J4 contei a vocés a histéria da gazela? Ha duas leoas sentadas e elas
estdo olhando para fora e hd uma manada de gazelas passando e uma das
leoas diz: “Estou com fome”, fffffft, corre e agarra uma gazela e come. O-
timo. Senta-se perto da outra leoa e as gazelas passam novamente € a
outra leoa diz: “Vocé quer pegar uma gazela para mim?” E ela diz:
“Pegue vocé mesma a sua droga de gazela.” E a outra leoa argumenta:
“Mas elas sdo tdo rapidas. E eu estou com a pata machucada.” Continua
a primeira leoa: “Pegue voc€ mesma a sua droga de gazela.” E a outra:
“Mas eu estou resfriada.” Dois meses mais tarde, dois cagadores entram
na tundra e encontram uma leoa que morreu de fome. Nao deixe que seja
vocé, va e faca o exercicio. Faga-o bem, faga-o rdpido, faga-o simples.

E agora vamos voltar para aquela lista de obje¢des que eu pedi a
vocés para organizar. Tem havido dentro da maioria dos programas de
venda, uma visdo tradicional de que o truque é vencer objegdes. Sempre
achei que isso era um pouco tolo porque se vocé fizer qualquer coisa por
algum perfodo de tempo, parece que deveria saber 0 que elas vao ser no
futuro. E se vocé sabe o que elas vdo ser de antemado, vocé deveria ser
capaz de encontrar meios de inocular as pessoas a fim de que elas, em pri-
meiro lugar, ndo sejam contaminadas. Se vocé tem que vencer as mesmas
objecdes mais e mais vezes, i$so nao me parece planejamento. E a mes-
ma coisa que eu encontro quando as pessoas lidam com estresse. As pes-
soas sempre me dizem que querem reduzir seu estresse, entao sempre
explico a razdo do estresse aparecer em primeiro lugar. Parece-me que se
vocé ficar estressado, e planeja encontrar objecdes, entdo vocé ¢ um mau
planejador. Através dos anos uma das coisas que notei rapidamente € que
ndo ha tantas objecdes contra coisa alguma. Agora, o que eu gostaria de
fazer ¢ tomar alguns momentos € examinar como exemplos algumas
objecdes que encontrei.

Por exemplo, as pessoas ndo tém tempo suficiente (elas estao quase
morrendo. E isso que elas querem dizer?). Néo tém tempo suficiente para
cuidar da satide? Nio tém tempo suficiente para ir ao consultério de um
quiroprético? Isso ndo seria facil de inverter? Ndo tenho tempo suficien-
te para ir ao consultério do quiropratico € como se vocé ndo tivesse tem-
po suficiente para ser sauddvel. E vocé diz: “Compreendo. Vocé prefere
ser menos eficiente em tudo o que faz, sentindo-se mal?”’
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Ou elas pensam no dinheiro que gastam com ter ou nao seguro de
saude. “Isso é bom. Porque afinal de contas quem quereria ter melhor
vida sexual? Isso n@o valeria nada, valeria?”

Se vocé esperar at€ que essas coisas surjam, as pessoas as criarao.
Mas se vocé sabe que as coisas sdo feitas de id€ias porque “nem tudo esta
coberto por seu seguro”. E também nem tudo funciona. Vejam, a maior
parte dos seguros € para quando as coisas dao errado e voceé esta com dor
e muito doente. Que idiotas! Isso ndo € a coisa mais louca que vocé ja
ouviu? Agora, o que € que voce ia dizer?

Se vocé ndo quer vacinar as pessoas contra essas coisas, elas real-
mente vdo menciona-las e dizé-las a vocé. Mas pior do que isso, elas vao
realmente pensar nelas. O truque € que se vocé sabe quais as objegdes que
vdo surgir, vocé pode se vacinar com antecedéncia, pegar e colocar uma
outra moldura ao redor delas e colocar uma moldura ao redor de qualquer
coisa. Olhe para as tralhas que as pessoas sao capazes de vender.

Escutem esta: casas sobre rodas. Quando vocé sai de férias umas
duas semanas por ano, por que nio trazer tudo que vocé possui? E a
maneira mais cara do mundo de viajar de terceira classe. Agora eu sei dis-
so porque eu sempre olhei para as pessoas dentro dessas coisas e pensei,
esta € uma coisa realmente doida. Mas eu tive essa idéia. Foi no ano pas-
sado. Estava viajando por San Diego e Los Angeles e pensei: “Vocé sem-
pre deixa o cachorro em casa. Por que ndo aluga uma casa sobre rodas?”
Nio sei quanto a vocés. Provavelmente vocés viajam para o trabalho e de
volta para casa, mas eu rodei, nos tltimos quatro anos, dezoito mil quilo-
metros em meu carro, o que quer dizer que ndo dirijo muito. Dirijo apro-
ximadamente uns quatro mil e quinhentos quildmetros por ano e € s6. E
quando dirijo, € sempre um lugar muito pequeno em que se pode andar
para cima e para baixo. Mas eu vi um antncio na TV que me chamou a
aten¢do. Foi de madrugada e eu estava trabalhando em alguma coisa, um
sujeito apareceu e disse: “Alugamos qualquer tipo de casa sobre rodas
para vocé.” E por quarenta délares por dia. Pensei: “Puxa, parece tao
barato. Talvez, eu apenas dirija devagar por ai e va fazendo meu caminho.
Portanto fui até aquele lugar e aluguei essa coisa gigantesca.”

O nome da casa era “Patife”. Bom nome para ela. Voltei para minha
casa e coloquei tudo o que tinha naquela coisa e parti rumo a San Diego.
Se vocé jamais dirigiu alguma coisa que seja do tamanho de uma sala,
nao deviam permitir que o fizesse. E isso foi tudo.

Devo ter causado mais ataques de coragao nas pessoas do que vocés
possam imaginar, porque o lugar em que eu ficava era muito pequeno.
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Apenas dirigia como se ela fosse tudo o que havia. Ligava o pisca-pisca,
mas usava o método chinés. Aprendi a dirigir em San Francisco, onde
“ligue o pisca-pisca, conte até trés”.

Quer sejam quiropraticos em medicina quiropratica, vocés pensa-
riam que nos dias de hoje haveria uma listagem suficientemente ampla
para que essas companhias de seguros os colocassem juntos. Mas penso
que seu grupo de “lobby” tem que fazer um trabalho sério, principalmen-
te nos Estados Unidos onde tem uma por¢do de gente curvada e com
dores nas costas e que se pode dar remédios até que elas fiquem com os
rostos azuis, mas isso ndo vai ajudar. Um amigo meu tem uma clinica
médico-esportiva que é nossa maneira de fazer aplicacdes quiropraticas
por um prego cinco vezes maior. E ele realmente tem cinco ou seis quiro-
praticos trabalhando 1a. O que ele fez foi conseguir um médico e a recei-
ta... As pessoas recebem a receita do tratamento quiropratico, fazem o
tratamento e 0s exercicios e, para atrair pessoas, ele enche a clinica com
as mulheres mais lindas que vocé ja viu. Para qualquer lado que vocé se
vire h4 uma linda mulher perguntando se quer alguma coisa. Vocé toma
um copo de suco, faz uma massagem a qualquer momento que desejar
quando estd em tratamento e hd uma fila de espera no edificio. Quando
fui 14 pela primeira vez, ndo notei isso imediatamente. Mas de repente
percebi e pensei comigo mesmo: “Como eles ficam tao bonitos aqui?”
Descobri que havia um cabeleireiro € um maquilador proprios e que, lite-
ralmente, entram pela manhi e embonecam todo o mundo. Os sujeitos
todos parecem Adonis e de repente vocé se sente fora de forma. Nao
importa quem vocé seja. Um sujeito com quem eu fui & € um jogador de
futebol no nosso time local e estd em perfeita forma e suas méos séo real-
mente enormes. la mostrar isso a eles... eu fago muito trabalho corporal
com as pessoas... e pretendia mostrar as pessoas como trabalhar com os
punhos, porque sio muito complicados, hd mais 0ssos em seus punhos e
tornozelos do que em outro lugar do seu corpo. Quando entrei na clinica
percorri tudo, notei que hé pessoas fazendo coisas estranhas com maqui-
nas e o som me chamou a atengdo. De repente, enquanto estava andando
por 14, compreendi que o som que havia na sala era como o de macacos
de aco trepando. Era isso que o som parecia para mim. Dou nomes aos
sons, é assim que me lembro deles. Virei ¢ olhei para esse jogador de fu-
tebol que estava um pouco preocupado. Ele ndo sabia por que estava 14,
apenas sabia que sua carreira dependia disso... porque quando seu em-
prego é correr muito rapido e agarrar a bola de futebol... entéo de vez em
quando vocé aparece com seu pulso aberto. Ele estava com muita dor no
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pulso porque tinham feito uma cirurgia ortoscopica, que € uma cirurgia
ndo-invasiva. E quando terminou a operagao, sua mao estava complicada
e simplesmente ndo se movia. Era um processo caro para fazer com que
a mio doesse em outra dire¢io e meu processo de fazer isso € apenas
colocar as coisas onde estdo agora. Ainda bem que nem todas as pessoas
tém o mesmo corpo. A coisa mais importante dos rolfistas € que eles
colocam tudo de volta em seus lugares. Mas quando vocé ndo tem tudo
eles ndo sabem o que fazer. Conhego uma por¢do de gente que tem dor
em membros fantasmas. Eles perderam um membro ou um brago, princi-
palmente durante a guerra do Vietna, que, por qualquer razdo, foi ampu-
tado em um acidente. Ele no est4 14 e d6i. E isso é um problema real para
médicos normais. As pessoas chegam e dizem: “Déi aqui.” Bem, € tudo
em sua cabega. Mas ndo parece que seja em sua cabeca. Os nervos em
seus corpos estio lhes dizendo que alguma coisa existe onde nao ha nada.

Se vocés mantiverem isso em suas mentes, acho que qualquer obje-
¢do que vocé tenha em uma venda € como uma dor em um membro fan-
tasma. Vocé amputa alguma coisa e d6i onde ndo hd nada. Parte de sua
tarefa é ser capaz de se mover através disso e saber quando essas coisas
vdo surgir e ter certeza disso enquanto estdo fazendo o pacote de vendas.
Para mim isso acontece assim: prender a atengao deles, estabelecer rap-
port suficiente para saber como se organizam, onde suas imagens sdo
colocadas, onde estd o sistema de crengas deles. E entdo comecem a
empacotar o que vocés sabem sobre o produto de maneira que entre no
processo de decisdo deles primeiro e, nimero dois, para que voceés pos-
sam vacind-los contra qualquer tipo de objec@o.

A tnica coisa que vocé precisa para ser capaz de para fazer isso € ter
sua acuidade sensorial apurada de modo que possa detectar sinais de
“sim” e “ndo” porque vocé precisa descobrir quais as obje¢oes que eles
vao fazer.

Uma das coisas que descobri através dos anos € que € muito util
aprender a ser um leitor de bola de cristal. Vamos comegar fazendo vocés
s6cios da ligagdo psiquica especial. Mas nd@o aquela para a qual vocé tele-
fona, mas a que voceé visita. A coisa € que se vocé lembrar exatamente de
quando eu disse que vocés podiam estender a mdo e estica-la de curva
para reta. “Ffftt.” Fagam um sonzinho assim e consigam uma coisa boa
que permita a vocés finalizarem a venda. Por exemplo: As pessoas ja me
disseram: “Agora ndo quero que vocé pense nisso.” Eles vém até uma
revendedora de automéveis e quando vocé vai até eles, eles dizem:
“Estou s6 dando uma olhada.” Bem, eles ndo estavam falando ainda. Eu
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sabia disso. Mas, basicamente, eles estdo tentando fingir que ndo estdo
me entendendo. N@o va me dizer que eles vieram olhar os carros e ndo
comprar um. Agora, eu ndo sou enganado. Se eles querem olhar para os
carros, ha carros por todo o lado na estrada. Estdo por toda a parte, estdo
por todos os raios de lados. Zunindo por vocé, vocé pode ficar em uma
esquina e ver quase todos os tipos de carros que ha. Portanto, se eles vém
até uma revendedora de automéveis, sei que hd uma parte deles que quer
muito comprar um carro, para que eu possa agir com eles da minha
maneira. O problema é que as estratégias de decisdo da maioria das pes-
soas tém coisas em que elas vido para frente e para tras, para tentar desco-
brir se tomaram uma decisio.

Eles dirdo: “Parece uma boa oportunidade mas ndo me sinto pronto
ainda.” Portanto quando fizerem o acompanhamento das pessoas vocés
realmente t€ém que fazer o acompanhamento da pessoa inteira, porque
quando as pessoas dizem: “Oh nio, estou sé6 olhando”, direi a elas: “Mas
vocé sente que realmente quer.” E elas dizem: “E, mas parece tdo caro”,
eu ja reverti isso. O truque € colocar o cinestésico de seu lado, porque ele
sempre vence. Vocés ja notaram isso? E por isso que as pessoas tém tan-
tos problemas para fazer dietas. Elas dizem: “Parece que tem calorias
demais, mas sinto que quero isso em meu corpo.” Grande propaganda, a
propésito, para chocolate. Esse foi um anincio que eu vi, é um cartaz do
feitio de uma geladeira e a parte de fora decorada com doces. Nem tem
nada escrito, mas hd uma seta apontando diretamente para baixo e para o
lado e debaixo dela ha uma loja de doces, “Geladeira doce, compre”. Esse
€ o meu tipo de propaganda.

Levantem uma das mdos e estendam a outra, entdo imaginem que
entre elas ha um objeto curvo. Peguem suas méos e as ponham 14 para que
vocés possam realmente tornar o objeto real. Quando vocés pegarem suas
bolas de cristal, o truque € baixd-las para que fiquem apenas abaixo do
nivel dos olhos porque, lembrem-se, elas ndo existem. Bem, algumas
pessoas esquecem isso e olham para ela, como se houvesse alguma coisa
dentro dela. O truque € ndo se hipnotizarem aqui. O truque é que vocés
estdao aprendendo alguma coisa com a comunicag@o inconsciente.
Enquanto fazem isso, vamos comegar a coisa a respeito de ir para a
“Mediunidade para Vendas”. O que quero que vocés fagam € que sentem-
se com um parceiro e que olhem para suas bolas de cristal e fagam o exer-
cicio, e lembrem-se de colocar suas listas onde possam vé-las e comecem
a preparar uma apresentacdo que diga: “Vejo quiropraticos em seu futu-
ro.” E ainda: “Vejo que vocé tem algumas restri¢oes em relagéo a quiro-
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préticos.” E entdo comecem a passar por um programa de listagem: “Oh,
est4 ficando cada vez mais claro agora. Oh, eu vejo que vocé tem medo
que v ser doloroso. Muitas pessoas tolas pensam isso. As pessoas pen-
sam que vai ser mais doloroso do que a forma em que estdo vivendo.”

Burocracia, ndo admira. Quiropraticos trabalham bem demais para
que sejam aceitos pelas companhias de seguros. Seria uma decisao inteli-
gente demais.

O pessoal de uma certa companhia de seguros me procurou para
fazer um teste. Queriam saber se os Programadores Neurolingiiisticos
formados por mim — e apenas os formados por mim — porque tinham
tentado outros... queriam uséd-los para trabalhar com alcodlatras.

A maior parte dos lugares trata deles e quando os deixam sair eles se
embebedam novamente. Isso ndo me parece ser um programa de trata-
mento muito bom e entdo eles tém que gastar mais dinheiro. Fizemos
uma experiéncia e eu lhes dei os nomes de meus practitioners com certi-
ficados dados por mim e durante cinco anos, aproximadamente, eles
compararam os resultados do meu pessoal com os dos outros programas.
O resultado foi muito diferente. Foi tao diferente que ndo parecia uma
estatistica verdadeira. Foi o que eles me disseram. Ndo nos permitiram
credenciamento pelo seguro porque agimos bem demais. Eu disse: “Bem,
vocés querem que a gente volte e faca com que alguns deles virem alco6-
latras novamente?” E eles disseram que era tarde demais. Se tivéssemos
feito isso antes...

De qualquer maneira, uma vez que tém a bola de cristal, agora € co-
megar a entrar lentamente em sua técnica de vendas e quero que voces
exagerem, representem um pouco. Mas, acima de tudo, concentrem-se
porque vocés podem realmente fazer isso com as pessoas. E espantoso,
vocé pode dizer, por exemplo: “Vejo em minha bola de cristal alguma
coisa no futuro dela que tem a ver com sexo.” Vocé ja comega a enrubes-
cer. Elas dizem: “E. O que é?” E espantoso também, mas ¢ muito pouco
ortodoxo. E vocé ji sabe a respeito disso: “Poderia ser’, e entdo vocé co-
meca a seguir uma lista na qual vocé vai através dessas obje¢Oes e voce
pode dizer: “Oh, vocé tem medo de quiroprdticos. Portanto sua maior
preocupacdo é que vocé ndo serd capaz de arranjar tempo, ou ndo, serd a
respeito de dinheiro? Ou isso nao estd claro.” E enquanto voc€ comega a
passar pela lista de objegdes, comegara a notar que tem respostas nao ver-
bais, que hd coisas as quais as pessoas reagem mais intensamente do que
a outras. Assim que localizar uma, e quando comegar a consegui-la, essas
sd0 as coisas que vocé deve procurar.
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Lembrem-se que sua vis@o periférica observa os movimentos. Vocé
v€ com a parte fébica de sua visdo. Quando vocé pega uma bola de cris-
tal, vocé sempre vai segurd-la de modo a manté-la na frente dos olhos
deles. Movimente-a um pouquinho para o lado, para que vocé e eles este-
jam othando para a mesma coisa, mas esteja atento aos movimentos com
sua visdo periférica. Agora, enquanto vocé comega a brincar com isso um
pouquinho, faga algumas piadas e coisas assim. Eu mesmo fago esse tipo
de coisa assim e muitas vezes eu digo: “Agora sei que vocé quer comprar
uma casa e ndo tenho bem certeza do que vocé quer exatamente em uma
casa, e tenho que dar uma olhada na bola de cristal.” E falo literalmente:
“Vou ter que ter uma bola de cristal, vocé estd querendo dois ou trés quar-
tos de dormir?” Vocé pode prosseguir € em poucos momentos eliciar toda
a informagdo que necessita. Porque vocé conseguira todas as respostas
inconscientes a respeito das caracteristicas que eles querem ao mesmo
tempo seguir e encontra-las e dizer: “Sei que vocé esta muito preocupado
com o pre¢o.” Se vocé ndo tiver um aceno de cabeca com essa, eu conti-
nuo: “Ou entdo isso ndo tem tanta importancia, porque tenho uma casa
com tais e tais comodos, € uma casa grande, maravilhosa, e quase a maio-
ria das pessoas, além de vocé, ndo teria dinheiro para comprar, mas ago-
ra, dentro de sua mente, hd um outro lugar...”

Enquanto vocés examinam todas e cada uma dessas possiveis obje-
¢oes, comecem a construir uma moldura para isso, que faga com que isso
seja uma coisa idiota de fazer, ou entdo... que vocés mostrem todas as
caracteristicas a respeito disso que faz com que isso seja tolo. Por exem-
plo, se vocé fosse mais eficaz como um ser humano e se sentisse melhor,
voce iria ganhar mais dinheiro. E também algumas pessoas pensam que
vao ter que passar o resto da vida indo a um quiropratico porque estdo
sempre falando como querem conseguir ajustes. Quando as pessoas
comegam a se sentir melhor, elas vdo querer fazer mais isso. Leva apenas
um pouco de tempo para se acostumar... para fazer com que vocé fique
bom de uma vez. Mas, vocé sabe, muitas vezes as pessoas descobrem que
1ss0 as faz sentir tdo melhor que querem ainda mais. Mas eu ndo me preo-
cuparia em ficar demasiadamente sauddvel, ainda.

Vamos apenas comegar do principio. A tarefa é fazer sua bola de
cristal. Lembrem-se todas as vezes que quiserem criar uma superficie
curva, facam uma para poder vé-la, para que tenham aquela textura. Se
vocé usar sua fantasia, fica muito mais facil. E coloquem-na no lugar cer-
to e digam: “Serd maravilhoso. Mais do que vocé jamais esperava.”

Nao ¢ bom ndo ficar desapontado? Isso requer um planejamento
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adequado. Vocé tem que pensar em alguma coisa que faga com que se sin-
ta bem, em vez de pensar em quando se sentiu mal. Sempre digo a todos
os meus clientes que o desapontamento requer um planejamento adequa-
do. Portanto ndo facam isso. Apenas planejem o deleite e serd isso que
encontrario. Muito bem, agora, certifiquem-se de que suas obje¢des em
suas mentes sdo concisas... deveriam ser coisas que vocés pudessem
escrever em poucas palavras, ndo em um paragrafo porque seus clientes
serdo muito diferentes em seja 14 o que for. Eles dirdo: “Bem, €, as pes-
soas nio tdm medo de viver nessa vizinhanga?” E eu digo: “Sim, algumas
pessoas tinham, mas vocé sabe, isso foi 14 pelos anos cingilenta, elas
estio todas mortas. A propdsito, vocé tem um calendario?”

Lembrem-se que os predicados temporais sdo um dos melhores
meios de remover um problema. Va para o passado. Leve as esperangas
deles para o futuro, tornem-se clarividentes. Isto ¢, aprendam a observar
as pistas inconscientes porque € nelas que encontrardo as respostas de
como evitar tudo. Prossigam.

Bem, um monte de pessoas veio aqui para ver de que maneira pode-
ria fazer isso do modo mais dificil. O que hd com os seres humanos e sua
habilidade de tomar as coisas simples e fazé-las complicadas? Apenas
seres humanos podem estragar um ato sexual.3 Recebo esses telefonemas
constantemente, € a pessoa que trabalha para mim vem até a mim e diz:
“Bem, ele quer marcar uma consulta. Mas ele néo quer dizer a respeito de
qué.” Ummm, nds sabemos o que €.

Se vocé permitir que seus processos naturais como ser humano....
sua capacidade de falar fica limitada. Vocé nao tem que olhar para ima-
gens e saber o que dizer. Nao fica bom se € feito assim. E quando vocé
fala, escute o que diz. Se diz a coisa errada, mude-a. Lembre-se que a col-
sa boa a respeito das palavras é que elas desaparecem assim que vocé as
fala. Vocé sabe, o truque de tentar manter imagens em sua mente nao éa
maneira de se tornar claro como ser humano. Apesar de que muitas pes-
soas acreditem nisso. Se vocé tem esse tipo de teoria, vocé se tornaria tao
claro que teria uma imagem, e ficaria bloqueado nela. E acreditem em
mim, tive muitos e muitos clientes que eram assim. O truque € compreen-
der que ndo hé coisas boas nem mds. Hd uma idéia que provém da psico-
logia que as pessoas sdo fragmentadas ¢ toda essa histéria. Tirem isso da
cabeca.

Compreendam que nao hd nada errado em ser compulsivo. Voc€ ape-
nas tem que ter a certeza de que pde as coisas certas através da mdquina de
compulsdo. Pensem nisso agora mesmo, cada ser humano que existe tem
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compulsdes e tem suas manias. Isso ndo € nem bom nem mau, o problema
€ o que eles estdo farejando sapatos. Néo € que eles queiram fazer alguma
coisa o tempo todo, o problema € o que eles colocam na maquina. A
maquina em si € encantadora. Qual € o mal se vocé tem a compulsio de
fazer as coisas? Nao seria bom? O que tem de mais se vocé tem uma mania
de dar trotes telefonicos? De repente isso ndo soa tdo mal. Vocé ndo iria a
um psicdlogo e diria: “Vocé sabe, hein, cara, eu apenas tenho que dar esses
telefonemas e tenho que ganhar mais dinheiro o tempo todo.”

Certa vez fiz uma experiéncia incomum de dirigir a empresa de um
amigo quando ele adoeceu. Ele foi para um pais estrangeiro, registrou-se
em um hotel e entdo foi hospitalizado dentro de quarenta e oito horas.
Apanhou a doenga do legionario. Essa doenga é completamente curdvel.
Vocés nao se lembram na Filadélfia, muitas pessoas da Legido
Americana foram para um hotel e que morreram uns trinta e sete?
Descobriu-se que nenhum deles tinha que morrer. O centro para controle
de doengas negligenciou ao examinar as bactérias para tentar identificar
a doenga. Quando fazem isso colhem amostras e as colocam em uma
estufa. Aquecem-nas e quando elas se multiplicam eles podem vé-las.
Acontece que a doenga do legiondrio é uma bactéria mutante que vive e
se desenvolve em aparelhos de ar-condicionado. Em outras palavras,
voce teria que coloca-las na geladeira para que elas se multiplicasssem.
Eles nunca notaram isso.

Acredito firmemente em placebos. Acho que os placebos sdo uma
coisa otima. Cada medicamento nos Estados Unidos € testado com o con-
trole de placebos. Isso quer dizer que sabemos muito mais a respeito de
placebos do que a respeito de qualquer outra coisa. Mas o FDA#4 ndo vé
isso dessa maneira, porque ha pessoas que dizem: “Deixem-me dar uma
olhada nisso” (enquanto cobrem os rostos). Por que tem que cobrir 0s ros-
tos? Sera que entra luz demais la e as idéias delas ficam obscurecidas?
Qual € a histéria aqui? O que acontece € que as pessoas apenas nio estio
pensando. Se os placebos funcionam e vocés sabem, é espantoso o resul-
tado que sdo conseguidos com essas coisas. Para a maioria das coisas os
placebos vdo funcionar oito vezes em dez tanto quanto outra coisa.
Portanto eu decidi que um dia colocaria um produto chamado placebo no
mercado. Na época em que Robert Dilts era meu aluno de pés-graduagao
¢ eu adorava ser um professor universitdrio, havia escravos e vocés
sabem sobre o que estou falando. Despertava minha natureza interior... e
n6s os chamdvamos de estudantes de pds-graduagdo. Alguns de vocés
foram escravos e vocés sabem do que estou falando.
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Mas, de qualquer maneira, Robert chegou e falei: “Robert, quero
que vocé vé até 1d e consiga todos os estudos que ja foram feitos, e todas
as pesquisas a respeito de placebos.” Tinha selecionado dores de cabega
e todas aquelas coisas comuns de familia. E entdo coloquei tudo em um
pequeno livro e o que se tinha era um vidrinho com capsulas de gelatina
vazias. Nem me incomodei de colocar alguma coisa nelas. Eram apenas
capsulas de gelatina vazias e vocé olhava e tinha uma dor de cabega, abria
o livrinho, lia e descobria que quatro vezes em cinco o placebo funciona-
va tio bem quanto aspirina, portanto voc€ tomava umas seis para nao cor-
rer nenhum risco. Bem, funcionou para mim. Tentei, funcionou. Vocés
sabem, certo, eu tomava seis delas e (a dor de cabega) desaparecia. Bem,
o FDA pensou e disse que eu ndo podia fazer isso. Nao estou dando nada
as pessoas. “Sinto muito. Placebos. Isso ndo vai dar certo. Portanto, vocé
ndo pode fazer isso.”

Nio sei se vocés ja leram o rétulo das embalagens de alimentos. Li
um outro dia. Essas coisas soam como o contetido de uma bomba. Ha cin-
giienta e seis coisas diferentes em uma lata de pudim. Minha lembranga
de ter feito esse pudim era de que ele ndo levava cingiienta ingredientes.
E disse: “Bem talvez haja corantes de alimentos e que se alguém tentou
deliberadamente fazer isso dessa cor, devia ser fuzilado.” Era pudim de
caramelo. Tinha mais o aspecto de alguma coisa que devia sair de alguém
do que de entrar em alguém... de qualquer modo quando meu amigo
ficou doente, teve que deixar o pais porque para conseguir ter o tipo de
tratamento que ele necessitava, tinha que ir para outro lugar.

Ele voou para a Suica, e 14 fizeram alguma coisa que, de acordo com
o FDA em nosso pafs, ainda ndo foi aprovada. No entanto, agora ele nao
tem mais a doenca. Mas, naturalmente, isso ndo tem importancia, porque
poderia haver remissdo esponténea, ou 0 que quer que isso queira dizer.
Encontrei uma porgio dessas situagdes em minha carreira. Usamos hip-
nose para fazer todos os tipos de coisas e todas as vezes que fiz isso com
qualquer tipo de substincia cancerosa qualquer que fosse... quero dizer,
fiz isso no ponto em que eles usam raios X... vocé pode ver que noés usa-
mos hipnose, eles voltam e a doenga sumiu. Entdo eles dizem: “Bem,&;
mas foi provavelmente remissdo espontanea.” E falo: “E, remissdo
esponténea oportuna.”

Enquanto meu amigo estava fora fiquei com a empresa dele, porque
ele me pediu: “Eu tenho que partir esta noite, fui avisado, e todos os que
conhego s@o ladrdes. Se eu deixar meu negdcio com qualquer outra pes-
soa, eles vio arrasar com ele. Se vocé vier e tomar conta dele, provavel-
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mente vou voltar e ganhar mais dinheiro do que jamais ganhei.” E ainda:
“Vou precisar de muito dinheiro, porque esse tratamento experimental
que vou fazer é muito caro, para ndo falar no fato de que ir a Sui¢a sem-
pre custa muito dinheiro. E vocé que ja esteve 14 sabe do que estou falan-
do.” Uma xicara de café custa 10 ddlares, se vocé ndo é suigo. Se vocé
estiver 14, aprenda a imitar o sotaque sui¢o, pelo menos, de outro modo o
preco de tudo quadruplica. Vocé ndo sabia disso, mas tenho novidades
para voce. Os suicos tém preconceito contra todas as pessoas. E por um
prego. Ndo € que eles odeiem, apenas cobram por vocé néo ser suico, cer-
to? Vocé ja notou que os suicos t&ém a maior série de tipos de notas? Vocé
nao consegue uma nota de 1.000 délares na América. Mas na Suiga elas
estao por toda a parte. Precisamos delas e eles as déo para os turistas, para
que vocé€ possa comprar coisas como café e suéteres. Jamais vi um pais
como esse, eles tém uma patisserie em cada esquina e uma loja de rel6-
gios e de chocolates. Os que ja estiveram 14 sabem do que estou falando.
Cada vez que vocé se volta eles estdo sempre dizendo: “Oh, estd na hora
do chocolate... e € melhor comermos um docinho.” Vocé pensaria que
eles poderiam entrar e dizer: “Sou sui¢o.” Mas eles ndo sdo, porque estio
muito ocupados ficando estressados e estdo na dieta do estresse. Uma das
mais eficazes que conhego.

Algum de vocés ja teve uma horrivel crise e depois descobriu que
emagreceu? E a nova dieta de estresse de Richard, a que estou usando
com as pessoas. Apenas as coloco em completo e absoluto estresse. E
elas ou morrem de um ataque cardiaco ou emagrecem. Funciona bem
demais.

De qualquer forma, quando eu tinha esse negécio, ndo era alguma
coisa na qual eu tivesse pritica. Eles vendiam lingerie feminina, e a
manufaturavam e no tinham lojas ou qualquer coisa, naquela época, pelo
menos. E naquele tempo eu tinha vinte e dois anos e esqueci de pergun-
tar a ele: “O que € que vocé faz?”, porque ele é alguém que eu conhego
apenas de ter ido mergulhar com ele. Portanto, fui até 14 e entrei no lugar
onde era a fabrica. Ele tinha um sujeito 14, que era um tipo de lugar-
tenente e comegou a me mostrar a empresa € quando compreendi que 0
que eles vendiam era lingerie feminina, eu pensei: “Hmmmm que opor-
tunidade rara e sem precedentes de vocé encontrar...” Tudo o que eles
faziam era manufaturar e vender lingerie para lojas e entdo, naturalmen-
te, as lojas tinham que vendé-la antes de poder encomendar mais, o que
parecia muito pouco eficiente para mim. Pensei marcar encontros. .. ape-
nas surgiu em minha mente.
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Que tal se pudéssemos conseguir pessoas para mostrar lingerie as
mulheres? E o sujeito que estava tomando conta do lugar olhou para mim
e disse:

— Voce € doido.

— Sim, eu sou, e tenho orgulho disso. — Comentei:

— Se conseguissemos um meio das pessoas nos mandarem apenas
o dinheiro diretamente?

— O que vocé quer dizer?

— Chama-se catdlogo. — E isso foi hd muito tempo. Agora eles t€ém
catdlogos para tudo.

Ficou claro para mim que se famos vender lingerie, talvez devésse-
mos usar mulheres. E isso apenas surgiu em minha mente. N@o sei por
que, mas de qualquer forma, eles tinham uma equipe de vendas, com qua-
tro vendedores que iam até as lojas, entravam e tinham que fazer com que
os compradores das lojas de departamentos comprassem alguma coisa.
Mas de qualquer forma, tentamos tirar retratos de todos os artigos e
descrevé-los e colocé-los em um catdlogo. Comecei um programa atraveés
do qual as pessoas poderiam ter isso, porque acredito no conceito de ter
mais de um negdcio. As pessoas podiam levar os catdlogos, sair, entregé-
los e entdo se houvesse encomendas pelos catilogos e tivessem o selo que
estava impresso nele, elas simplesmente receberiam um cheque pelo cor-
reio. Portanto se eu encontrasse vocé na rua e lhe desse um catélogo e
voceé fizesse a encomenda através dele, entdo, eu receberia um cheque.

Peguei um monte de pessoas e disse: “Olhem, esta € uma oportuni-
dade rara e sem precedentes para vocés de fazer dinheiro continuamente,
em seu tempo livre.” Vocé podia mandar pelo correio se quisesse. Nao me
importava com o que eles faziam. Que maneira maravilhosa de conhecer
pessoas. Naquela época eu tinha uma coisa chamada Curso de flertar.
Mas s6 faziamos aquilo por diversdo, para nos distrairmos. Quando eu
dava o curso de flertar, descobri que as pessoas ndo sabem como dizer
“Al5.” E por causa disso que queremos comegar a criar novas compul-
soes. Alguns de vocés que fazem telemarketing e aqueles que estejam
garimpando seja 14 o que for, pensem nisso. Quando vocé dirige rua abai-
x0 como se fosse um quiropratico, vocé olha para todas aquelas pessoas
curvadas e quebradas, cada edificio € todo cheio de pessoas que nem con-
seguem se levantar muito bem. Pensa em todas as companhias de seguros
que estdo carregando pesadas cargas de pessoas que estao deficientes.
Nio sei quanto a vocés. Se eu recebesse dinheiro para ficar machucado,
meu corpo ia doer como o diabo. O problema € que vocé ndo consegue
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que nenhuma companhia de seguros pague a vocés tanto quanto eu
ganhei para ficar quebrado.

A maior parte das pessoas ndo sabe que se sentir bem é melhor do
que se sentir mal, porque eles ndo sabem se sentir bem. O conceito que eu
quero incutir em vocés € que cada pessoa que estd lendo este livro tem
uma mania compulsiva. Ndo estou olhando na bola de cristal, estou? E sei
que para alguns de vocés isso € muito forte. Agora se vocé pudesse pegar
0 sentimento que tem, por exemplo, por chocolate. Quando digo isso,
olho ao redor e vocés devem fazer o mesmo, também. Estou olhando na
bola de cristal. Quando vocés estiverem fazendo isso, olhem um pouco ao
redor.

Parem e pensem, quantas pessoas verao chocolates Godiva. Nao
gosto de chocolate, mas ha pessoas que quando vocé diz a palavra
“Godiva” tudo em suas almas$ enlouquece. O motivo pelo qual digo isso
€ para descobrir quem elas sdo, porque eu ndo estou realmente procuran-
do alguém que queira farejar sapatos, mas estou tentando descobrir algu-
ma coisa que possamos converter em qualquer outra coisa.

O truque é que estamos procurando compulsdes. Vocés lembram
que estdo lendo isto para aprender coisas. Vocés sabem aquela coisa que
estd entre suas orelhas? Ha um propdsito para que a coisa esteja 14: € cha-
mada pensamento. Quero que vocés 0 usem para se concentrarem no que
estamos fazendo aqui. Ndo pensem no doce e na lingerie, pensem no trei-
namento que estd por detrés disso. Ou... que pode ser feito.

Vocés se lembram daquele pequeno exercicio que fizeram com as
submodalidades antes? Vocés passaram por ele e descobriram a diferen-
¢a entre uma crenga forte e algo que ndo era uma crenga forte. Agora nés
vamos fazer isso novamente, apenas desta vez. O que vamos fazer € um
pouquinho diferente. Vocés podem fazer isso sem contetido para que con-
sigam alguma coisa boa. Escolham um parceiro e fagam com que a pes-
soa pense em alguma coisa pela qual ela tem uma compulsdo absoluta e
arrasadora. Elas t€m que ter isso, tém que fazer isso. Elas estdo debaixo
de uma compulsdo. Quando pensam nisso, elas se iluminam. Se ndo se
iluminam escolham entao outra coisa.

Fagam com que elas pensem na coisa pela qual tém uma compulsao
e entdo perguntem onde elas gostariam de ter uma compulsdo. Elas ndo
dao suficientes telefonemas sem conhecer as pessoas? Queremos cons-
truir uma forga propulsora de desejo que faga com que vocé tenha suces-
so. Nio ¢ suficiente ter habilidades para saber o que fazer. Vocé tem que
se tornar carnivoro. O que fiz foi instalar isso no negécio de meu amigo.
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Peguei todas as pessoas e as sentei e dei a todas elas, ndao importava o que
fizessem, o sujeito que trabalhava no depésito, o contador, € até mesmo os
que faziam telemarketing, dei-lhes uma compulsdo de dar telefonemas.

O sujeito do depésito disse que em seus minutos de folga, ele ia até
o telefone publico e telefonava para as pessoas. Por que ndo? Era como
se: “Puxa posso sair por alguns minutos e dar um telefonema, cara?” E eu
disse: “Bem, nio sei, talvez dez minutos, mas apresse-se. Dez minutos,
cara, quantos telefonemas vocé pode dar em dez minutos?” “Oh, homem,
posso dar mais ou menos cingiienta telefonemas em dez minutos, cara.”
“Fi, ha alguém no telefone, larga o telefone. O telefone piiblico € meu,
largue o telefone, nao, ndo, € meu, meu, meu.”

Instalei uma porgdo de telefones puiblicos. Ganhei dinheiro com
isso, também. Vejam, miltiplos negécios, vocé tem que os manter ativos,
fazer com que venham, recebé-los de todas as diregoes.

Tornei cada pessoa da companhia um agente de marketing. Todo o
mundo, agora, pode ganhar comissdes da companhia, mesmo as pessoas
que ndo trabatham 14 podem receber comissoes. Agora tenho um veiculo
para criar e compreendi que eu queria ter a maior for¢a de venda que
qualquer companhia ja tinha tido. Portanto, fui até aos Escoteiros da
América. No entanto, eles ndo gostaram de minha idéia. Mas criamos al-
guma coisa para eles, e como vocés sabem, estio sempre vendendo balas
ou outras coisas. Que tal se eles vendessem alguma coisa que as pessoas
realmente quisessem?

H4 meio milhdo de pessoas no Futuros Fazendeiros da América. Os
sécios s3o0 meninos de quatorze anos que precisam de dinheiro para com-
prar uma vaca ou seja 14 o que for. E eles chegam e vendem... Os pais
falam: “Meu filho precisa ir para o acampamento, vocé pode comprar al-
gumas balas? Conhecem esta?” Se eles vendem alguma bala de terceira
categoria para vocé ou alguns tiquetes para algum jogo que voc€ nem
passaria por perto,5 pensem se eles chegassem e oferecessem um ursinho
de peldcia a vocés? Seria diferente, ndo seria? “Estou vendendo estes
ursinhos, olhe no catélogo, vocé pode comprar qualquer coisa”, dizem.
Brochuras sexy, também. Nio apenas estariam ganhando mais dinheiro
para os projetos deles, mas estariam conseguindo uma futura educagdo.
Pensei que era uma boa idéia.

De qualquer maneira, tinhamos de lhes dar alguma coisa diferente
para vender. Realmente lhes damos livros sobre agricultura. Mas conti-
nuem buscando: onde eu poderia encontrar um grupo para fazer isso? E
descobri, era tio simples: faculdade. Mandei meus filhos para a faculda-

163



ENGENHARIA DA PERSUASAO

de, eles entraram 14 e disseram: “Quem precisa de dinheiro extra?” Vocés
estdo comegando a notar essas perguntas retéricas. “Ha alguém aqui que
precise de dinheiro extra?” “Vocé? Estamos nos sentindo um pouquinho
pobres hoje, ndo estamos?”

Facam agora alguma coisa ilicita’ e desta vez € com um “I”’. Eliciem
uma resposta com um “i”’; ndo falem alto, porque ndo vai ajudar.
Fonética. F vamos ver F fafafa, que palavra é aquela pfonica, papaftnica.
Que sistema estipido € esse. Bom, falem a palavra angiograma e no
momento em que chegarem ao fim da palavra vao precisar de um. Agora
examinem e consigam todas as somas, registrem isso, ndo fagcam um
cavalo de batalha disto. Apenas anotem em suas listas as coisas que sdao
diferentes na maneira que eles as experienciam. Por exemplo, se vocés
t€m alguém que nos negdcios consegue ganhar muito dinheiro... essaé a
questdo: “Vocé gostaria de ter a compulsao de fazer e isso lhe daria a cer-
teza de ganhar muito mais dinheiro?” Se vocés olhassem para o telefone
e tivessem que dar uns telefonemas a esmo... se cada vez que uma nova
possibilidade estivesse 14, vocé atravessasse a sala... porque uma por¢ao
de pessoas, quando véem um cliente entrar € como se a gravidade ficasse
mais forte e € como aquela coisa de marcar encontros. .. a parte mais difi-
cil foi conseguir que aqueles sujeitos fossem até 14 e dissessem ald.
Geralmente costumava dar-lhes um curso, que nao € em video, mas quan-
do eu dava o curso de flertar, levava quarenta pessoas até um shopping
center porque... eu ndo sei por que eles vao para os bares, ndo ha nenhu-
ma mulher boa em bares, elas estdo todas no shopping. Se vocé quer
encontrar boas mulheres, vd até ao Neiman Marcus8. Elas estdo por todo
o lado. E estdo em um alto estado de percep¢do no qual se sentem real-
mente bem.

E entdo apenas va e fique de pé na se¢éio de joalheria. Elas entram e
dizem:

— Vocé trabalha aqui?

— N#o, mas posso ajuda-la. — Entao vocé olha para elas.

— Vocé quer se sentir realmente bem? — Quando elas entram nes-
ses shoppings elas sdo como os grandes cagadores brancos. Estdo apenas
seguindo furtivamente aquela liquidagao. E realmente uma coisa. Vocé
pode seleciond-las por departamentos, lojas, tudo. Vocé pensa: “O que me
agradaria hoje?” Designers, quero uma mulher que seja uma designer...
vamos ver, portanto vou para aquele segundo andar e vou até aquela...”
vocés podem até selecionar pelo nivel econdmico... tudo. Quando quer
uma mulher que vé lhe comprar presentes, va até esse departamento e
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quando estiver se sentindo generoso va até aquele outro departamento.
Ummmmm.

E apenas fazer com que seu cérebro pense que prospecgdo € apenas
uma metdfora para... Sou um hipnélogo, lembram? Mas n@o ha nenhuma
metafora igual a uma metafora verdadeira, ha? Porque ha alguns sujeitos
aqui agora, “V4é até o shopping, apanhe algumas gatas...” e entdo se
vocés querem que as gatas lhes comprem presentes, vdo para a se¢do de
designer e eu jamais me senti tdo generoso, portanto ndo escrevam isto...

Outro bom lugar sdo os saldes de cabeleireiros. Eu, assim como
vocés, vagamos por esses lugares e nos sentamos e olhamos para alguém
enquanto estdo cortando o cabelo ou fazendo tintura ou alguma outra coi-
sa. Elas perguntam:

— O que é que vocé estd olhando? — Entdo vocé responde:

— Vocé esta tdo linda. — Porque € para isso que elas estdo ali. Eles
chamam isso de pacing... Estilo Richard. E entdo vocé fala para elas:

— Vocé estd livre depois disto? — Ndo pergunte a elas se vao a
algum lugar. Se vocé apenas pergunta se estardo livres e entdo diga-lhes
onde encontrar vocé. Ndo criem objec¢des e ndo as terdo. Conhego alguns
de vocés, ouvi a droga que dizem, € tdo horrivel e as deixa muito emba-
racadas. Escutei uma noite, um sujeito que vai até a mulher e ndo pode
haver fala pior que esta: “Gatinha, o que é que vocé estd fazendo por
aqui?” Que droga quer dizer isso? Nem sei o que isso quer dizer. “Ei gati-
nha, o que € que vocé estd fazendo aqui?”

Notei certa vez do lado de uma fita de video de alguém, que tinha
feito a respeito de ndo fumar, e se vocé olhasse para ela, dizia (N? 1)? —
Sei que eles queriam dizer “Nimero Um”. Mas se o inconsciente lembra
analogos, o que surge é “Ninguém”. Portanto, se vocé ndo tem fita sobre
o fumo para ninguém, entdo o inconsciente vai olhar para isso e dizer:
“Nio pode ser para mim, porque ndo € para ninguém.” Talvez seja possi-
vel mudar o titulo daquela fita. Hd uma porgdo de vezes em que as pes-
soas pensam que alguma coisa vai ter um significado e ela tem outro, e 0
truque € saber se vocé estd interessado em orgulho ou dinheiro? E da
minha parte, fico com o dinheiro, dane-se o orgulho.

Arranjem um parceiro, e quando o tiverem sigam todas as etapas e
todas as submodalidades da coisa pela qual eles tém uma mania, entao
facam: “Fffffftttt!”, e empurrem a coisa para dentro para o mesmo local.
Facam com que fique do mesmo tamanho ¢ a mesma distancia de todas
as coisas que a formam... e vocés vao descobrir, de repente, que tém uma
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compulsdo por ela. Agora fagam com que fechem os olhos e quero que
vocés dupliquem o tamanho da imagem, e lhes déem uma sugestdo pds-
hipnética que seja um chute no traseiro. Diga-lhes que cada vez que
vejam isso vao babar e isso vai fazer com que eles sejam for¢ados a qua-
druplicar a renda deles.

O dinheiro € a raiz de todos os males. Portanto, vamos até a raiz da
coisa. Vejam, ndo quer dizer que seja o mal, apenas diz que € a raiz.
Enquanto mantivermos as raizes aparadas tudo estard bem. Podemos
secar essas raizes e fazer chd com elas. E entdo dizer as pessoas que
fazem esses tipos de metaforas... para esperar. O resto de vocés vé atras
disso agora.

Bem, vejamos aqui. (Sujeito da demonstragio) Venha aqui Ted, aqui
em cima. Apenas sente-se aqui. Aqui mesmo. Pegue isto (uma caneta)
e vocé ndo precisa disto (o livro dele) apenas assine bem aqui. E assim
que vocés fazem com que eles fechem o negdcio. Vocé pode ir agora Ted.
Se vocé ndo consegue lhes dar comando nesta altura, entdio vocés nao
acompanharam o lixo para fora deles, € tudo o que posso dizer. E desco-
bri isso enquanto — eu chamo isso de padrio interrompido de caneta —
que € feito da seguinte maneira. (Ainda demonstrando.) E, vocé, também,
sua alma € minha. Vocé tocou a caneta.

Vejam, sempre descubro neste momento alguma coisa que os anime
um pouquinho. Jogo a caneta para eles, fago com que ela deslize pela bor-
da da prancheta. O que quer que seja, alguma coisa que os faga reagir fisi-
camente. Lembrem-se, se vocé lhes dd tempo demais, nesta altura, as pes-
soas foram treinadas no mundo inteiro para quando vocé lhes der um con-
trato, sentirem-se mal. Pulem por cima disso. Muitas vezes as pessoas
dizem: “Bem eu deveria ler isto.” E vocé diz: “Bem, vocé terd uma cépia
em casa.” E o melhor momento para fazer isso. Nessa altura eles ja deve-
riam saber dos detalhes.

As pessoas diriam: “E quanto ao financiamento.” E eu falei: “Vocé
tem crédito comigo, vamos tratar disso mais tarde.” Porque no final de
contas, se eles ndo t€m crédito entdo nao lhes entregamos o carro, certo?
Mas no fim de tudo, ndo deveria ser um processo doloroso.

Sempre achei que era uma coisa espantosa que se pudesse sair € com-
prar uma camisa por cingiienta ddlares e se sentir melhor. Vocé sai e com-
pra um carro e se sente pior por causa de todo o processo pelo qual passou,
na maior parte dessa coisa. E a maior parte dela € andloga, porque as pes-
soas que estdo fazendo a venda comecam a ter um sentimento de que algu-
ma coisa pode dar errada, e entio elas induzem isso. E isso que acontece.
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Comprar uma casa é uma das coisas espantosas. Eles dizem:
“Déem-nos um cheque de 1.000 délares e vamos arranjar uma garantia e
entdo comegaremos...” e eu gosto disso, o longo processo de garantia-
fiador. J4 soa como se fosse pesado. Vocé nao deveria sentir isso. Vejam,
quando eu fago isso, no minuto que eles assinam vocé tem vontade de
dizer: “Que bom, que emocionante! Parabéns!”, porque quanto mais voceé
coloca aqueles parabéns no final, mais vocé fica animado... Entdo, hd
outra coisa e pego o contrato e digo: “Mudei de opinido”, e entdo eu agar-
ro o contrato, seguro pela ponta e comego a rasgar a borda dele porque
sempre quero verificar se ndo vou ter nenhum remorso do comprador. E
espantoso que no minuto em que vocé vai rasgar o contrato eles digam:
“Huh, o que vocé estd fazendo?” E eu paro e digo: “Bem, olhe, deixe-me
colocar isso desta maneira, vocé tem certeza que isso seja a coisa certa?”’
E eles dizem: “E”. E continuo: “Porque vocés tém que estar absolutamen-
te certos, o suficientemente certos, para que contem isso a todas as pes-
soas que conhecem.”

Vou contar a vocés que uma das vendas mais dificeis € a de porta em
porta porque, por alguma razao, as pessoas comegaram a ter suspeitas em
relagdo a esse processo. Trabalhei para uma companhia chamada
Porcelana da Celebridade. Eles vendem porcelana de porta em porta, isso
¢ uma venda dificil, porque tinhamos de derrubar o preconceito que exis-
tia. Nos Estados Unidos hd uma lei que diz que as pessoas tém 72 horas
para mudar de idéia. Se vocé tem 72 horas para mudar de id€ia, a maior
parte das pessoas nao o fariam se ndo fossem por causa de seus amigos.
Elas perguntavam: “Vocé comprou porcelana de um vendedor ambulan-
te?” A porcelana era linda. Realmente era, porque faziamos cada refei¢do
em porcelana diferente e a porcelana quebrava.

Nio h4 nada pior como pessoas sem vontade forte. Elas tém esses
lindos copos de cristal. Sempre pego neles e toco as coisas com eles para
ver se nio se quebram. Porque certa vez comprei porcelana e lindos cris-
tais. Mas eu tinha criangas e agora aprendi. Levei dez anos no clube dos
pratos de pldstico melmac. Queria descobrir alguma coisa um pouco mais
resistente, mas de qualquer forma tinhamos lindas coisas de “cristala-
bro”, e se vocés, caras, estivessem sentados 14 agora, havia mesinhas com
cristais Noshuan. Otima idéia para um congresso. Passarfamos trés dias
lambiscando. Pedacinho a pedacinho, coisa por coisa.

Mas de qualquer forma, todos me disseram que a coisa mais dificil
era que eles ndo sabiam como lidar com isso. Portanto, quando eu disse a
eles: “Eu sempre comego rasgando o contrato e quando vocé olha para as
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pessoas certifique-se se estd absolutamente certo, porque uma das coisas
que vocé necessita fazer é a ponte do futuro para vacinar e proteger as
pessoas contra o remorso do comprador.” Porque a maior parte das vezes
isso € induzido por outras pessoas. As pessoas ficariam realmente encan-
tadas se elas pudessem dizer para alguém: “Eu comprei esta porcelana de
alguém que bateu na minha porta.” E as pessoas dizem: “O qué?” E per-
guntam: “Vocé comprou essa porcelana de um vendedor ambulante?
Vocé deve ter sido explorado.” “Como podemos evitar isso?” Respondi:
“Nao comprem.” Entdo falei: “Antes de mostrarem o contrato digam:
“Vocé ainda ndo estd pronto para isto.”” E as pessoas: “Espere. O que que
vocé quer dizer que ainda ndo estou pronto?” Respondo: “Vai ser sua
irma, seu irmio, seu tio, seu vizinho do lado, vocé vai se sentir bem ago-
ra, ndo vai?” E eles: “E.” E digo: “Vocé deixaria que alguém tirasse essa
sensa¢do boa de vocé? Cada vez que vocé vir essa brochura aqui, quero
que se sinta maravilhosamente bem. Cada vez que voc€ olhar para seu
aparelho de porcelana e de cristal, quero que se sinta maravilhosa. Quero
que saiba, com certeza, que vocé se sente melhor do que se sente agora,
compreende?” E as pessoas dizem: “Sim”, e eu digo: “Bem, as pessoas
vdo chegar e dizer: ‘Oh, mas € o padrdo errado.”” E sempre exagero. Uso
0 que chamo de padrio de fendmeno de insignificancia sintético. E o que
essas pessoas sdo quando alguém entra em sua casa e diz: “Oh, mas vocé
pagou demais mas blablabld...” e eu as imito e digo: “Se puder deixar
que qualquer uma dessas pessoas venha até vocé, ndo se julgue pronta
para olhar para elas e apenas rir, porque elas apenas querem privar vocé
de sua felicidade...” E falo: “Vocé esta bem certa da convicgdo que vocé
tem agora... porque senao eu vou rasgar isto e vou vender para outra pes-
soa que o merega.”

Vocés estdo entrando nisso. Nio estdo? E a tnica maneira que eu
sinto que podem realmente proteger as pessoas, quando elas aparecem
dirigindo um carro novo e dizem: “Vocé comprou um Chrysler?” Faga-
me o favor. Para ndo falar das pessoas que chegam em um Mercedes:
“Gente, eles tém que ter visto vocé chegar.” E todas as falas que conhe-
¢o... bem, eles ndo viram vocg, eles seduziram voc€. Para mim era como
pescar. Eu até trazia uma vara de pescar para o trabalho. Botei um cartaz
nela, o que dizia “Entre, aqui.” Coloquei-a do lado de fora narua e as pes-
soas entravam. Elas tinham um cartaz dentro da cabega, que dizia:
“Ajude-me.” As pessoas ndo sdo muito capazes de se dar presentes. Elas
ndo sabem fazer certas coisas, como se vocé vendesse seguros. Seguro €
uma coisa maravilhosa mas nio adianta se ndo lhe d4 o mais importante,
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que é paz de espirito. Quantos de vocés alugaram um carro no aeroporto
e eles perguntam se querem o seguro. O que o seguro oferece a vocé? E
isso quer dizer: “Se houver qualquer dano, de qualquer tipo, ao carro,
vocé ndo tem que se preocupar.” E pensei: “Que coisa 6tima. Posso saire
destruir essa droga completamente.” Vocés sabem, a proxima vez que se
sentirem um pouco frustrados, vo até ao aeroporto, aluguem um carro
pela tarde. Paguem dez délares. Vocés podem bater com ele nas paredes.
Devolvi um carro uma vez, que ndo tinha sobrado nem o painel, ¢ o car-
ro ndo tinha grilos (barulhinhos) nele. A parte da frente estava revirada
para dentro, o lado estava estufado para fora e quando eu estacionei 0
sujeito disse: “O que aconteceu?” Respondi: “Nao sei, eu estacionei em
um Seven Eleven!0 ¢ quando saf ele estava assim.” Foi uma coisa 6tima.
Realmente costumava alugé-los aos pares e fazer uma competi¢éo de des-
trui¢do com eles. Aluguei dezesseis carros na Avis e pensei que eles fos-
sem ficar atrds de mim e me responsabilizar porque exagerei essa sema-
na. Recebi um grande pacote assim, pelo correio, mandado pela Avis. E
pensei: “Oh, droga. Eles vdo me acionar ou qualquer coisa.” Quando abri
0 pacote tive a surpresa, a Avis me deu um cartdo de crédito! Gostaram
muito de mim porque aluguei muitos carros. Virias vezes, dois ou trés de
uma vez. Alguns carros nem saem do estacionamento. NOs os amassamos
14 mesmo. Mas vejam, se vocés tém a atitude correta sobre 0 que um pro-
duto e um servi¢o oferecem... olhem, quero que saibam disso, quando
vocés compram seguros, 0 que vocés compram € uma sensagao de segu-
ranga, de que ndo tém de se preocupar, da mesma maneira que voces
fizessem um seguro em relagdo ao inquilino de seu préprio apartamento
e safssem... Vocé deve olhar para trds, olhar para a porta e dizer: “Nao
importa se alguém roubar qualquer coisa. Eu compro alguma coisa
nova.” Que grande negocio.

Temos coisas fenomenais que nos sdo oferecidas neste pafs. Vocé
pode, literalmente, sair € comprar um corpo melhor sem exercicio. E uma
quente, vocé vai e as pessoas apenas movimentam os 0Ssos para um lado
e para o outro e se sente melhor. Pode sair e comprar massagens.

Nio sei quanto a vocés, mas nao gosto da idéia de ter de sair e cagar
animais todos os dias e atirar neles ou cavar raizes. Acho que o supermer-
cado é o melhor lugar que existe. No supermercado voc€ pega uma pe-
quena fatia de vaca ou uma fatia de carneiro. Oh, e que tal um péssaro que
voa pelo ar e um peixe do mar. Para mim, uma das coisas que as pessoas
que estdo na profissio de vender e no negécio de persuasao necessitam
compreender é que todo o processo € uma coisa maravilhosa. Ha pessoas
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que realmente ficam loucas porque recebem catalogos pelo correio. Nao
me sinto assim, examino cada um deles e digo: “Oh, isso vai dar uma sen-
sa¢@o boa, ummmm, ahhhhhh, ummmmm.”

As pessoas precisam ser ensinadas a desfrutar a geragdo que vive-
mos, porque notei que quem ndo gasta dinheiro, ndo ganha dinheiro.
Essas pessoas que estdo sempre economizando cada tostdo, vivem fali-
das. Além disso elas nunca sabem como usar o dinheiro e aproveité-lo. E
melhor que ndo ganhem. Se voc€ tem habilidade de compreender que €
capaz de ganhar dinheiro, principalmente nas sociedades livres em que
vivemos... Apenas pense que poderiamos estar vivendo onde... quem
s30 essas pessoas? Vocé compreende que o “Tdo Insano” foi eleito? Con-
tra quem ele concorreu, “Completamente Insano”? Sim, vamos votar em
“Tdo Insano”, ndo queremos “Completamente Insano” como nosso lider,
entdo tem o “Totalmente Insano”. Para mim, pessoas assim precisam que
lhes déem uma li¢éo, e ndo acho que ja tenham feito isso, penso no fato
de que as pessoas queiram reeleger pessoas assim. Em vez disso, poderia-
mos estar comprando presentes para elas. Como um condominio de seis
por seis. Vocés sabem o que € isso? E um mausoléu. Sempre ougo aquela
can¢do: “Héa um lugar para ele.” E sempre penso naquele sujeito, todas as
vezes. Tenho imagens de quanto bem ele pode fazer pelo mundo quando
ele ndo estiver mais aqui, porque € preciso muita educagéo para que uma
sociedade seja uma sociedade capitalista.

No nosso governo, querem pegar a assisténcia de saide e entregd-la
as mesmas pessoas que gerenciam os correios. Quero dizer, eu nio sei
quanto a vocés. Mas em nosso pais nossos correios ndo funcionam muito
bem. Além disso, de vez em quando ha alguém que costumava trabalhar,
14 em cima na torre com um rifle. Nao sei o que colocamos em nossos
selos. Mas realmente estd se tornando um problema. Dentre os tarados
que comegam a ter ataques de disparar a esmo nos Estados Unidos, sete
em dez trabalharam nos correios. Ndo sei o que € que hd com os correios
mas eu nao vou mais 1a. Nao preciso ser mais pressionado do que ja sou.

Penso no que fiz quando houve a eleigdo presidencial, eu ndo votei.
Porque penso que isso apenas os encoraja se vocé os elege para um
mandato.

O que acontece € que quando vocé vai fechar um negécio ndo deve
ficar sempre testando isso. Eu comego logo, muitas vezes as pessoas
entram e olham para alguma coisa e eu digo: “Maravilhoso, nao €? Como
vai pagar isso? Cartdo de crédito? Dé-me sua carteira.” As pessoas sem-
pre a entregam a voceé. Isso sempre me deslumbrou. E muitas vezes eu
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nem sempre trabalho na loja. Estou apenas treinando 14 e digo: “Dé-me
sua carteira.” E eu a examino: “Amex. E como vai pagar?” E entao eles
dizem: “Uh, bem, uh meu cartdo Amex nao estd mais valido.” “Bem
vamos examinar aqui. O que mais vocé tem? Vocé tem um Visa, Master-
Card.” Que coisa 6tima: MasterCard. Soa como alguma coisa que 0s ale-
mies inventaram, niao é? “Poder pagarr qualquerrr coisa, eu ter
Masterrcarrrd.”

Para mim, enquanto vocés passam pelas etapas e testam constante-
mente se ja podem fechar, vocé agrega esses sentimentos, ¢ realmente
facil.
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Agora que ja fizeram os exercicios, parem e fechem os olhos, rodem o fil-
me de volta at€ 0 momento em que chegaram e comegaram. Comecem a
passar, mentalmente, todas as coisas novas que tm que tentar. Porque
vocé quer conectar tudo isso com sua vida real. E quero que seu incons-
ciente, a0 mesmo tempo, comece a separar e tentar encontrar € sentir
todas as oportunidades que estardo surgindo para vocé fazer coisas novas
para que possa achar a vida bem melhor. Pensem apenas, onde vocé
poderia usar as técnicas de persuasdo em uma noite de sabado. Vou parar
e perguntar a vocé€ dentro de sua mente: “Qual seria uma oportunidade
rara ¢ sem precedentes de comegar a ter novas experiéncias para fazer
com que as coisas déem um sentimento melhor, e para ter novas oportu-
nidades que estdo espalhadas bem na sua frente?”

Se vocé olhasse para a noite de sdbado de uma maneira diferente,
teria uma oportunidade de tomar as habilidades que vocé aprendeu e
instala-las no nivel inconsciente. Poderd comegar a ter meios de descobrir
coisas novas acontecendo. Nao feche o livro e deixe a aprendizagem para
trds. Compreenda que € apenas o principio do que vocé vai fazer com o
resto de sua vida.

Queremos que o resto de sua vida seja cheio de entusiasmo, e dese-
jamos que vocé comece a fazer coisas de maneiras novas. Enquanto vocé
estiver andando pelos lugares e escutar as pessoas falando, quando ouvir
uma grande ambigiiidade quero que vocé diga: “Oohhhh, eu poderia usar
iss0.” Talvez passe por algumas lojas hoje  noite e veja que droga as pes-
soas realmente sdo para vender e faga alguma venda, mesmo que vocé
nao trabalhe no lugar. Vocé pode ir até 14 e fingir que é um de seus clien-
tes que ¢ muito dificil! e descobrir que alguma outra pessoa fard isso.

O mundo € seu laboratério de aprendizagem. Notei que grande par-
te de vocés € solteira. Lembrem-se que o sexo pode matar vocé agora, se
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vocé nio for cuidadoso. Ndo é como nos anos 60, portanto, experienciem,
mas experienciem com prote¢ao e compreendam que vocés podem pegar
as coisas em novas direcdes. Basta seguirem o meu caminho e minhas
arremetidas em novas 4reas e de maneiras novas, vocés podem descobrir
que as coisas s30 muito mais faceis. Quando tomar seu banho concentre-
se nos tons de voz, em seu nariz, sua garganta, seu peito e entdo chegar
até aquela 4rea, através da qual, vocg pode fazer isso ressoar... gaste um
pouco de tempo quando estiver no chuveiro, falando, escutando. Vocé
pode ouvir a vocé mesmo perfeitamente ali.

Aprenda a escutar como soa seu tom de voz ¢ aumentar seu alcance.
Dé a vocé mesmo a habilidade de compreender que quanto mais vocé
permite que seu tom de voz vé para “ciiiiliima” ¢ para “baaaaixo”, quan-
to mais variagdes vocé puder ter em andamento, tanto mais vocé poderd
controlar sua sintaxe e as perguntas inclusas e saber quando ancorar.

Nio seria bom saber quando ancorar? Por exemplo: uma das minhas
perguntas favoritas se resume a isto: “Como vocé sabe que quer ser sedu-
zido?” Se vocé ndo sabe, a resposta para essa pergunta € que seria muito
dificil fazer as coisas. E se alguém pdra e vocé vé que seus olhos se
movem para cima, ancore isso, diga: “Desculpe-me um momento”, €
quando eles olharem para vocé fale: “Porque vocé gosta de mim. Nao
gostaria de fazer alguma coisa que o entusiasme, alguma coisa que pode-
ria levar vocé a dire¢des completamente novas?” E hoje & noite, quando
vocés dormirem e sonharem, quero que a por¢ao inconsciente de cada um
de vocés que tem estado o suficientemente perto para ouvir, compreenda
que tem aprendido muito bem. Vejam, se vocés assimilarem a informagao
da maneira exatamente correta, grande parte dela vai para o consciente,
mas seu inconsciente pode aprender mais rapidamente. Quis comegar a
separar e buscar a aprendizagem da esséncia dentro de vocé porque este
livro em si ndo precisa dessas aprendizagens.

Vocés precisam ter certeza de que tudo o que cada um de vocés dois?
aprendeu aqui, comega a se desenvolver de tal modo que quando vOCEs
dormem e sonham quero que vocés revejam, inconscientemente, cenario
apés cendrio, porque em seus sonhos 0 tempo nao tem nenhum significa-
do. Vocé sonha uma semana em um minuto, um dia em um segundo, por-
tanto pode comegar a rever centenas de milhares de cendrios para que
eles comecem a lhes parecer familiares, para fazer coisas de maneiras
novas, e comegar a fazer mudangas que vao ficar com vocé o resto de sua
vida. Que cada dia seja um dia de receber entusiasmo e dinheiro. Ainda
temos muito o que fazer. Vocé tem que quadruplicar aquela renda e fazer
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i1sso na metade do tempo. Vocé tem que pegar aquele tempo lento no ban-
co onde as coisas parecem durar para sempre € experienciar seus orgas-
mos exatamente dessa maneira. Vocés véem, ndo € o banco que faz com
que o tempo ande devagar, € sua mente, que sabe como alterar o tempo.
Portanto, enquanto vocé estd alterando o tempo dentro de seus sonhos,
enquanto vocé estd se movendo como Einstein o fez em um raio de luz,
lembre-se que cada idéia nova € capaz de mudar tudo. E néo € que vocé
queira mudar tudo. Selecione cuidadosamente de maneira inconsciente as
coisas que ndo servem mais para vocé. E vocé ndo precisa de mais
nenhum né em suas entranhas. Pode ajusta-los de adiante para trés...
desfazé-los e entdo abrir-se de um modo totalmente novo. Descubra-se
fazendo mais coisas que sejam mais cheias de entusiasmo e comece a
fazé-las. E tempo de sair para o mundo e seguir dancando ao som do rock
ou afundar.

Vocé nao pode ganhar um diploma universitario de vendas, ndo
pode ganhar um diploma de persuasdo, mas vocé pode ganhar diplomas
de coisas importantes, como histéria grega. A histéria grega e poesia.
Que tal ser escandaloso? E uma linguagem que ndo é falada em lugar
nenhum. Escutem isto, eu tive uma orientadora. Essa orientadora estava
sentada 14 olhando para mim e vestia... ela devia pesar uns 180 quilos,
apenas para comegar... usava um vestido azul com bolinhas brancas, a
imagem queimou em minha mente... e, dentre todas as coisas, meias
brancas. O cabelo dela parecia que tinha sido penteado em um multipro-
cessador e ela olha para minha ficha e diz: “Sr. Bandler, notei que o
senhor ndo tem nenhuma presenca em latim”, e eu disse: “Bem, todo o
mundo que fala latim estd morto, exceto alguns poucos padres e eu tenho
medo de chegar perto deles. Eu ndo saio com homens que usam vesti-
dos.” E ela falou: “Isso ndo é coisa para rir.” E eu continuei: “N&o aposte
nisso.” Ela continuou: “Sem trés anos de latim, como o senhor espera ser
capaz de aprender uma lingua?” E eu disse: “Quando eu nasci, ndo apren-
di nenhum latim, ndo aprendi nenhuma lingua, aprendi somente uma lin-
gua, e tenho uma maquininha em minha cabega que faz isso.” A dnica
institui¢do que eu conhego que € capaz de impedir que vocé aprenda a sua
lingua € o sistema escolar. Quantos de vocés foram a escola, aprenderam
uma lingua e nio sabem nada sobre ela? E fenomenal! Apenas o sistema
escolar consegue fazer isso. Vocés sabem, pegam qualquer pessoa e ape-
nas a colocam em um pais e eles vdo acabar aprendendo a lingua, com
excegdo de nosso presidente, que, a propdsito, passou um ano na Rissia.
Que diabos estava ele fazendo na Rissia? Ir 14 e descobrir que é o México
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da Europa? Quando eu era garoto, cresci me escondendo embaixo de car-
teiras, com medo de que os russos viessem e nos explodissem. No entan-
to nem mesmo fazem um “chip” de circuito integrado. Nao conseguem.
Tiveram que roubé-los de nés. E, naturalmente, nés lhes demos apenas
aqueles que queriamos. E ridiculo. Entretanto, eles sdo 6timos em perma-
necer no espago sideral. E isso que eles sio. Eles podem ficar no espago
sideral mais tempo do que quaisquer outros. Gente, isso me da medo.
Portanto, o que eu tenho realmente medo € de alguém que possa se escon-
der no escuro.
Entdo decidi que deviamos fazer nossa faculdade.
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Ancoragem

Processo de associar uma reagio interna com algum disparador externo (semelhante ao
condicionamento cléssico) a fim de que a reagdo possa ser rapidamente e, algumas vezes, nao
abertamente, reacessada.

Arco de Calibragem
Padrio inconsciente de comunicagio em pistas comportamentais que disparam respos-
tas especificas em outra pessoa durante uma interacéo.

Auditivo
Relacionado ao escutar ou o sentido da audigio.

Comportamento
As agdes fisicas especificas e rea¢Oes através das quais interagimos com as pessoas e
com 0 meio ambiente que nos cerca.

Calibragem

Processo de aprender a ler as respostas nao-verbais inconscientes de outra pessoa
durante uma interagfio através da comparagdo das pistas comportamentais observdveis com
uma reagdo interna especifica.

Cinestésico

Relacionado com as sensagdes corporais. Na PNL o termo cinestésico € usado para
englobar todos os tipos de sentimentos/sensagdes/percepgdes incluindo o tato, as sensagdes
viscerais e emocionais.

Congruéncia
Quando todas as crengas internas, estratégias e comportamentos de uma pessoa estao
completamente de acordo e orientados em diregdo a assegurar um resultado desejado.

Contexto

A moldura que envolve um acontecimento especifico. Essa moldura determinard fre-
giientemente como uma experiéncia especifica ou um acontecimento serd interpretado.
Critérios

Os valores ou paradigmas que uma pessoa usa para tomar decisoes e fazer julgamentos.
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Estratégia
Um conjunto de passos explicitos comportamentais ¢ mentais, usados para alcangar um
resultado desejado especifico.

Estrutura Profunda
A representagio completa das relagdes l6gico-semanticas em uma frase.

Estrutura Superficial
Uma elocugdo.

Flexibilidade Comportamental
A habilidade de variar o préprio comportamento para eliciar ou assegurar uma respos-
ta de outra pessoa.

Four Tuple (ou 4-basicos)

Um método usado para anotar as estruturas de qualquer experiéncia especifica. O con-
ceito de four-tuple ou quatro-bdsicos mantém que qualquer experiéncia tem de se compor de
alguma combinagdo das quatro classes representacionais primarias: AV, K,0 —em que A=
Auditivo. V= Visual. K= Cinestésico e O = Olfativo.

Ganho Secundario

Quando algum comportamento aparentemente negativo ou problematico resulta em
alguma fung@o positiva em qualquer outro nivel. Por exemplo: fumar pode ajudar uma pessoa
a relaxar ou fazer com que ela se enquadre em uma auto-imagem especifica.

Gustativo
Relacionado com o sentido do paladar.

Instalac¢io

O processo de facilitar a aquisi¢do de uma nova estratégia ou comportamento. Uma
nova estratégia pode ser instalada através de qualquer das habilidades ou técnicas da PNL™
e/ou em combinagdo com elas.

Meta Modelo
Um modelo desenvolvido por John Grinder e Richard Bandler que define os ambientes
sintdticos pelos quais se pode detectar e desafiar eliminagdes, distorgdes e generalizages.

Meta Programas

Um processo pelo qual seleciona-se simultaneamente através de generalizagdes multi-
plas a maneira pela qual esses Meta Programas controlam o quando ¢ 0 como. Uma pessoa
usard qualquer conjunto de estratégias em um dado contexto.

Metéforas
Histérias, pardbolas e analogias.

Modelagem
O ato de criar um calculo que descreve um dado sistema.

Olfativo
Relacionado com o cheiro ou o sentido do olfato.

Partes
Uma maneira metaférica de falar sobre programas e estratégias de comportamentos

independentes.
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Ponte ao Futuro
O processo de ensaiar mentalmente a prépria agao em alguma situagdo futura para po-
der ajudar a assegurar que o comportamento desejado vai ocorrer natural € automaticamente.

Predicados

Palavras processuais (como verbos, advérbios e adjetivos) que uma pessoa seleciona
para descrever um assunto. Os predicados sdo usados em PNL para identificar qual o sistema
representacional que uma pessoa estd usando para processar a informago.

Primazia dos Sistemas Representacionais
O uso sistemitico de um sentido em vez do de outros para processar € organizar um
dado contexto.

Programacio Neurolingiiistica (PNL)
O estudo da estrutura da experiéncia subjetiva e o que pode ser calculado disso.

Rapport
A presenga de confianga, harmonia e cooperagdo em um relacionamento.

Resultado Desejado
Metas ou estados desejados que uma pessoa ou organizagio aspira alcangar.

Segmentacio

Organizar ou dividir alguma experiéncia em segmentos maiores ou menores.
Segmentar para cima envolve mover para um nivel maior, mais abstrato de informagdo.
Segmentar para baixo envolve mover para um nivel de informagio mais concreto e especifi-
co. Segmentar para o lado envolve descobrir outros exemplos no mesmo nivel de informagao.

Sistemas Representacionais
Os cinco sentidos: visdo, audigdo, tato (sentir), olfato e paladar.

Submodalidades

As qualidades sensoriais percebidas em cada um dos cinco sentidos. Por exemplo: as
submodalidades visuais incluem cor, forma, movimento, brilho, profundidade etc. As submo-
dalidades auditivas incluem volume, altura, andamento etc., e as submodalidades cinestésicas
incluem presséo, temperatura, textura, localizagao etc.
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COMPARACAO DE SUBMODALIDADES

Visuais
Nimero de Imagens

Com /Sem Movimento

Cor/Preto e Branco

Brilhante/Fosco

Focado/Desfocado

Com/Sem Moldura

Associado/Desassociado

Centralizado/Angulado

Tamanho (em relagdo
ao tamanho natural)

Forma

Tridimensional/Plano

Perto/Distante

Auditivas
Nuamero de Sons/

Fontes

Volume

Tom

Altura
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Andamento

Timbre

Duracio
Intensidade
Direcao

Ritmo

Harmonia

Mais em um ouvido
do que em outro

Cinestésico
Localizag¢@o no corpo
Ritmo de Respiragdo
Ritmo do Pulso
Temperatura da Pele
Peso

Pressao

Intensidade
Sensacdes Tateis

Olfativas e Gustativas
Doce

Azedo

Salgado

Amargo

Aroma

Fragrancia

Esséncia

Pungéncia




ADENDOS

O MODELO MILTON

O primeiro conjunto de padroes
de linguagem € o inverso de

O METAMODELO™

Os outros padroes de linguagem
importantes incluem:

PRESSUPOSICOES

PADROES DE
ELICIACAO INDIRETA

PADROES DE
METAFORAS
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ADENDOS

O MODELO MILTON

PADROES DE
ELICIACAO INDIRETA

Comandos Inclusos
Ordens inclusas dentro de uma estrutura maior de sen-
tenca: “Vocé pode comegar a relaxar.”

Marcador Analdgico
Separar a ordem ou comando do resto da sentenca com
algum comportamento nao-verbal analogo (gesto, por
exemplo).

Perguntas Inclusas
Perguntas inclusas dentro da estrutura de sentencas mais
longas: “Eu me pergunto que horas sao.”

Comandos Negativos
Declarando o que se quer que acontega e precedendo
essa declaracao da palavra “nao”.

Postulados de Conversacao
Perguntas sim ou ndo que tipicamente eliciam uma so
palavra como resposta em vez de uma resposta literal:
"\locé sabe que horas sao?”
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O MODELO MILTON

Pressuposicoes

Oracoes Subordinadas Temporais
Antes, depois, durante, enquanto, desde, antes de, quan-
do, a0 mesmo tempo que etc.

Numerais Ordinais
QOutro, primeiro, segundo, terceiro etc.

Uso de “Ou”
A palavra “ou” entre escolhas dadas.

Predicados de Percepcao
Saber, estar consciente de, compreender, notar etc.

Advérbios & Adjetivos
Profundamente, facilmente, curioso, a respeito de etc.

Verbos e Advérbios Ligados a Duragao de Tempo
Comecar, acabar, parar, iniciar, continuar, prossequir, ja,
ainda, nao mais etc.

Adjetivos e Advérbios de Opiniao
Afortunadamente, inocentemente, felizmente etc.
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O MODELO MILTON

Padroes de
Eliciacao Indireta
Ambiguidades

Ambigiiidade fonoldgica:
Palavras que tém o mesmo som, mas tém significados
diferentes — caro, caro; coser, coser etc.

Ambigiidade Sintatica
Tomar um verbo transitivo, acrescentar “ing” a ele e
coloca-lo antes de um substantivo: “They were milking
cows.” Em inglés a sentenca tem duas estruturas
profundas: “Elas eram vacas leiteiras”/ “Elas/eles estavam
mugindo vacas.” O gerundio em portugués nao tem
funcao adjetiva.

Ambiguidade de Referéncia
Ocorre quando nao esta claro a que parte da sentenca
um adjetivo, um verbo ou um advérbio se aplica: Peguei
um elefante com o meu pijama.

Ambiguidade de Pontuacao
Colocar juntas duas sentengas que comecem e acabem
com a mesma palavra: "I am speaking clearly to make
sure that you can hear you are, in the process of.... Estou
falando claramente para ter certeza que vocé pode ouvir
(hear e here) aqui esta no processo de”...
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O MODELO MILTON

Padroes em Metafora

Violagées das Restricoes de Selecao
Atribuir qualidades a alguma coisa ou a alguém, que,
por definicao, nao poderia possuir essas qualidades. “A
pedra esta triste.”

Citacoes:
Fazer uma declaracao que se quer fazer a outra pessoa
como se estivesse relatando alguma coisa que tenha sido
dita em outra hora e lugar.
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ADENDOS

METAMODELO™

ELIMINACAO, DISTORCAOQ,
GENERALIZACAO

e os Padroes Linguisticos de
Colheita de Informacao

Condicbes de Boa Formagao de Estruturas Superficiais

1 — Sao bem formadas e.

2 — Nao contém eliminagdes transformacionais ou elimina-
c0es nao exploradas na porcao do modelo na qual a
pessoa nao tem escolha.

3 — Nao contém nominalizacoes (processo transformado em
acontecimento).

4 — Nao contém palavras ou frases sem indices referenciais.

5 — Nao contém verbos com especificacao incompleta.

6 — Nao contém pressuposicoes inexploradas na parte do
modelo na qual a pessoa nao tem escolha.

7 — Nao contém sentencas que violem as condigoes semanti-
cas de boa-formacao.

(Extraido da Estrutura da Magia 1, Bandler e Grinder, 1975).
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ADENDOS

METAMODELO™
ELIMINACAO

Coletando Informacao

Eliminacao Simples .
Declaracdo com falta de informacao ou informagao defi-
ciente.

Eliminacao Comparativa
Falta do padrao de avaliagao.

Falta de indice Referencial
Pronome néo identificado.

Verbo Inespecifico

Verbos que eliminam especificacdes a respeito de Como,
Quando, Onde.
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METAMODELO™
DISTORCAO

Ma Formacao Semantica

Nominaliza¢ao
Verbo transformado em substantivo (coisa ou aconteci-
mento) obscurecendo dessa forma o processo ou agao.

Causa/Efeito
Um estimulo especifico causa uma experiéncia especifica.
X-Y

Leitura de Mente
Concluir que se sabe 0 que a outra pessoa pensa, sente
etc.

Equivaléncia Complexa
Conclusdo baseada na crenca de que um resultado sera
sempre 0 mesmo. X =Y

Performativo Perdido

Julgamentos de valor ou opinides nas quais a fonte de
toda a afirmacao esta faltando.
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METAMODELO™
GENERALIZACAO

LIMITES DO MODELO DO COMUNICADOR

Quantificadores Universais
Generalizacdes que excluem excegdes ou escolhas alterna-

tivas.

Operadores Modais de Necessidade/Possibilidade
Palavras que requerem uma agdo especifica ou implicam
escolha.

Pressuposicoes

Alguma coisa que ¢ implicitamente necessaria para que
se compreenda uma sentenca.

199



DDDDDDD

METAMODELO™

Estrutura Superficial

Estrutura Profunda

0

EXPERIENCIA
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INFORMACOES SOBRE PROGRAMACAO
NEUROLINGUISTICA (PNL) NO BRASIL:
Rosangela de Oliveira Castro
Psicéloga e Master Treiner em PNL
Tel/fax: (021) 259-1213
Caixa Postal: 34074
Rio de Janeiro — R]
e-mail: rosangela @imagelink.com.br
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A Sociedade de Programacao Neurolingiiistica™

Estabelecida em 1978, A Sociedade de Programacao Neurolin-
giiistica™ € uma organizagdo mundial criada com o propdsito de
exercer controle de qualidade sobre os programas de treinamento e
servigos que clamam representar o modelo da Programagio Neuro-
lingiiistica™ (PNL). O selo acima indica Certificado concedido
pelos institutos e centros aprovados pela Sociedade. Recomendamos
expressamente que haja cautela na aplicacio das técnicas e habilida-
des da PNL. Conclamamos, também, as pessoas a assistir apenas 0s
seminarios , workshops e programas de treinamento que tenham sido
oficialmente preparados e com certificados concedidos pela
Sociedade de Programagao Neurolingiiistica™ . Quaisquer progra-
mas de treinamento que tenham sido aprovados e endossados pela
Sociedade de Programacdo Neurolingiiistica™ apresentarao uma c6pia da(s) marca(s) registrada(s) da
Sociedade de Programacio Neurolingiiistica™ . A Sociedade de Programagao Neurolingiiistica™ foi for-
mada com o propésito de exercer o controle de qualidade sobre os programas de treinamento, servigos e
materiais que alegam representar o modelo da Programagao Neurolingiiistica.

Como uma protecio para vocé € para os que estao ao seu redor, a Sociedade de PNL™ solicita que os
participantes assinem termos de licenciamento que garantem os possuidores do certificado e sao licencia-
dos nessa tecnologia que a usardo com a maior integridade. E também um meio de assegurar que todos os
treinamentos que vocé assiste sdo da mais alta qualidade e que os que aplicam o treinamento sao atuali-
zados ¢ estdo a par da constante evolugdo no campo da Programagio Neurolingiiistica e da Design Human
Engineering ™ .

Ha quatro niveis de certificados e licenciamento oferecidos pela Sociedade de Programagao Neuro-
lingiiistica™ : “Practitioner”, “Master Practitioner”, “Trainer” e “Master Trainer”. Todos os certificados
concedidos pela Sociedade de Programagao Neurolingiiistica™ , apresentam o Selo da Sociedade € a assi-
natura de Richard Bandler, escrita a tinta. Os “Trainers” podem treinar os “Practitioners” e “Master Prac-
titioners” que entio podem ter o certificado e ser licenciados por Richard Bandler e pela Sociedade de
Programagio Neurolingiiistica™ . O “Master Trainer” € um nivel reconhecido em razio de circunstincias
e contribuigbes especiais. Esse nivel € reservado e pode apenas ser concedido por Richard Bandler ¢ pela
Sociedade de Programacio Neurolingiiistica™ . “Master Trainers” nao podem dar certificados de “Trai-
ners” a ndo ser com permissao especial por escrito do Dr. Bandler.

Design Human Engineering ™ (DHE) pode apenas ser concedida por “Trainers” de DHE. Este nivel
de certificado é concedido apenas por Richard Bandler e pela Sociedade de Programacao Neurolingiiis-
tica™ . O certificado especificard a condigao de “Trainer em Design Human Engineering”™ com o Selo
da Sociedade e a assinatura de Richard Bandler.

Para ter cerleza que estd adquirindo produtos e/ou servigos de PNL legitimos, por favor entre em con-
lato com a Sociedade de Programagdo Neurolingiiistica™ . E de nosso maior inleresse proteger a integri-
dade da tecnologia. Todos os certificados e licenciamentos apresentam um periodo de duragao de dois
anos, o Selo da Sociedade e a assinatura de Richard Bandler. Vocé tem o direito de pedir a qualquer pes-
soa que anuncie servigos de PNL para mostrar a licenga e/ou 0 certificado. A incapacidade de produzir es-
se documento pode ter duas causas: ou a pessoa e/ou a organizagio estd fraudando o piiblico, ou ela foi
ela mesma vitima de fraude de outra organizagio que forneca certificados. Em qualquer das condicoes,
por favor, notifique a Sociedade de Programagao Neurolingiifstica™ para que possamos tomar medidas
para legalizar a situagao.

Cada licenca e/ou certificado tem uma data de vencimento de dois anos. Isso € porque a tecnologia es-
t4 constantemente evoluindo e Dr. Bandler continua a desenvolver suas contribuigoes para a evolugio hu-
mana. A sociedade espera que os que tenham o certificado atualizem seus conhecimentos continuamente
¢ renovem seus certificados e/ou licengas. A renovagio nao € automatica e € ficil. Nao aceitem certifica-
dos ou licengas sem data de expiragdo. Se vocé recebeu beneficios das contribuicoes de Richard sob a for-
ma de tecnologias que ele desenvolveu, ficariamos gratos se nos ajudasse a apontar 0s charlataes que es-
tao por ai dando informagdes erradas ao piiblico. Isso € mais um assunto moral do que outra coisa. Ri-
chard e a Sociedade estdo interessados em que as pessoas fagam a coisa certa € que se tornem présperas
em todas as 4reas de suas vidas. Ha uma quantidade ilimitada de oportunidades para todos. Néo ha neces-
sidade de roubar.
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Se vocé tem um certificado em Design Human Engineering™ vocé precisa obter permissao expressa
por escrito de Richard Bandler para cada uso do termo ou simbolo (DHE™) Isso pode ser obtido através
de contato com o Primeiro Instituto de PNL™ e DHM em (415) 955-0541 ou Montgomery St., Sth floor,
San Francisco, Ca. 94104. Cada uso do termo Design Human Engineering™ tem que ser marcado com
um ™ simbolo que se refere a frase “Design Human Engineering e DHE™ ¢é usada com permissdo ex-
pressa por escrito de Richard Bandler.”

APENAS RICHARD BANDLER, EM PESSOA, PODE TREINAR “TRAINERS” EM PNL™,
exceto quando ha permissdo expressa por escrito de Richard Bandler.

Se vocé tiver um certificado em qualquer nivel da Sociedade de Programagdo Neurolingiiistica™ e
nao se encontra dentro das especificagdes acima, gostarfamos que ficasse ciente que podera dar treina-
mento por um tempo limitado.

A Sociedade publica sua lista de membros com destaque e fica feliz de dar referéncias a pedido e
encorajar a participag@o nessa oportunidade de fazer diferenga para todos.

© — 1994 A Sociedade de Programagdo Neurolingiiistica™
e Richard Bandler
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NOTAS

Os tradutores acrescentaram dois tipos de notas com finalidades especificas: 1) Para explicar
expressdes pouco comuns ou inexistentes em portugués e 2) para esclarecer tipos de lingua-
gem constantes nos dois Modelos dos ADENDOS: Metamodelo™ e Modelo Milton, dos
quais alguns itens sdo dificilmente traduziveis dentro do contexto e com o mesmo valor, prin-
cipalmente as Ambigiiidades Fonoldgicas e Sintaticas e Semanticas.

O objetivo das notas é propiciar ao leitor mais interessado um mergulho maior no contetido
do original em inglés, e enriquecer a tradugao.

Como o préprio Dr. Bandler afirma, ele gosta de lidar com segmentos grandes e seria uma
deturpagdo ambicionar que as notas esgotassem o contetdo da riqueza de linguagem de Dr.
Bandler.

Foram mantidos durante toda a tradugio os Modais apresentados nos exemplos do comego do
Capitulo Quatro — “Eliciagdo de Precisdo”, titulo que instigou tantas notas, pois os traduto-
res ousaram tentar ser o mais precisos possivel.

Hilda Pareto Maciel

Antonio Luiz de Medina Filho

Capitulo 2
(1) OMCP - O Mais Cedo Possivel. Em inglés ASAP — As Soon As Possible.

Capitulo 3

(1) Mismatch — separar por diferengas — termo dos Metaprogramas da PNL.

(2) OVNI - Objeto Voador Nao Identificado, como todos sabem.

(3) Ambigiiidade semantica — Que mentissem para mim/Que deitassem em mim.

(4) Nas universidades americanas ha residéncias de estudantes que pertencem a fraternidades
e sdo designadas por letras gregas — por exemplo PHI BETA KAPA. E uma grande honra per-
tencer a uma dessas fraternidades, pois hd uma série de regras de selegéo, geralmente tradigdo
e dinheiro.

(5) My point — ambigiiidade em inglés — meu ponto — de vista; minha ponta — do dedo.

Capitulo 4

(1) Os operadores modais em inglés, antigamente chamados de “Anomalous Finites — finitos
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andmalos, sdo particulas que tanto servem para formar tempos verbais ou modos verbais
(shall, will, should, would etc.) quanto podem expressar possibilidade, capacidade ou habili-
dade e nuances de agio no futuro — He will do - ele fard — He is going to do — Ele vai fazer.
etc. No Metamodelo™ os Operadores Modais de possibilidade e de necessidade expressam
um limite do modelo da pessoa que fala, uma Generalizagdo (cf. Adendos).

(2) Em portugués a frase ndo € natural. O que estd comprando hoje? (e ndo: O que vai com-
prar hoje?) — em inglés, “Whar are you buying today?” é um futuro imediato.

(3) Fun — engragada, divertida — to have a good time — divertir-se - a festa pode estar diverti-
da e a pessoa ndo se divertir.

(4) Ambigiiidade semintica — No sense = ndo tem sentido/ndo tem juizo.

(5)Ambigiidade fonol6gica — Parrot phrase (frase de papagaio, papaguear) e paraphrase
(parafrase) tém quase a mesma pronincia em inglés.

(6) Put his foot in his mouth — seria mais natural em portugués, “meter os pés pelas mios” =
dar uma gafe, mas isso ndo permitiria a ambigiiidade que se segue no texto.

(7) No original *“no shit” — sem bobagem - a frase que se segue, referindo-se a instalagfo de
(como provocar) constipagdo, fica sem sentido com a tradugio.

(8) Na tradugdo brasileira — Zahar 1977 - ha apenas dois Apéndices: A: “Um Breve Esboco
da Gramética Transformacional” e B: “Ambientes Sintaticos Para Identificagio de
Pressuposi¢des da Lingua Natural em Inglés”.

(9) Are you looking to do something intelligent? — Vocé estd olhando para fazer alguma coisa
inteligente/buscando fazer alguma coisa inteligente? Pergunta retérica, exemplo de lingua-
gem de Milton Erickson cujo objetivo € sintonizar a mente em respostas afirmativas.

(10) K € uma unidade basica de moeda corrente na Rissia — kopeg — e na Suécia, Dinamarca
e Islandia — krona.

(11) Altering states — estados alterados e alterar estados — ambigiiidade sintética, sem equiva-
lente exato em portugués. Neste pardgrafo e no seguinte, Dr. Bandler usa a linguagem de
Milton Erickson, que é chamada de “a arte de ser especificamente vago”.

(12) E importante ler o Modelo Milton no Apéndice para compreender melhor esta parte do
livro.

(13) Bang for your buck — pode ser tanto o “maior retorno por seu dinheiro”, quanto o “maior
barato por seu baseado”.

(14) Ambigiiidade fonol6gica — check ~ verbo checar, verificar — e cheque — a pessoa estendia
amao e dizia: Precisamos fazer um cheque (verificar para sua proxima consulta) e precisamos
fazer um cheque para sua préxima consulta. (O pagamento seria para a consulta seguinte.)

(L5) Principals/principles ~ chefes, partes principais/principios, valores — ambigiiidade fono-
16gica. A tradugio tanto pode ser “Gosto de organizar coisas importantes/ principios” (princi-
ples), quanto “Gosto de organizar chefes”(principals).

(16) Ambigiiidade de referente — alguns o qué?

(17) Ambigiiidade now/know
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(18) Think of selling trance — ambigiiidade sintdtica — As possiveis tradugdes sdo: “Pensem
em vender transe”, e “Pensem em vender em transe.”

(19) Neste periodo Dr. Bandler usa vérios tipos de ambigiiidade: de pontuagdo semantica, fo-
nolégica e sintatica, muitas das quais nao foi possivel traduzir exatamente: “See, I want you
(o think about selling trance as how to communicate using the fullest range of possible com-
municating choices. Punctuation abilities are next and here is what [ want you to do: as you
write these down use all the ambiguities and keep the punctuation ambiguity going inthe right
direction is easy when you think about racing cars and ideas since the time goes by now [
want you to realize that your investing in your future now and then some more.” As ambigiii-
dades de pontuaco sdo dificeis de manter na tradugdo.

(20) “Want to” ambigiiidade: — o significado pode ser — precisam, quanto querem, necessitam.
(21) In nature — em sua natureza (em si), e na natureza.

(22) Using your Brain for a Change — o titulo tem ambigiiidades: Usando sua mente — seu
cérebro para variar, apresentando uma pressuposicio de que a mente ndo € geralmente usada
¢ Usando sua mente para Mudar.

(23) Deciding on something — Metamodelo™ - Estar se decidindo — agdo — uma decisdo um
fato-nominalizagio — ver Adendos.

(24) Em inglés a expressio natural € “make a decision” — em portugués “tomamos” uma deci-
sio. Para que o jogo de palavras ndo ficasse perdido, traduzimos ao pé da letra.

(25) Ambigiiidade fonolégica — hear (ouvir) em vez de here (aqui) impossivel de transpor
para o portugués sem distorcer o texto: The thing is to understand hear (compreender
ouvir/compreender aqui).

(26) Ambigiiidade semdntica — is passed. esta acabado, € passado.

(27) Ambigiiidade semantica — O cérebro funciona mais depressa do que vocé acha e o cére-
bro funciona mais depressa do que vocé pensa (do que seu pensamento).

(28) As tag-questions em inglé€s — perguntas em que s¢ usa o auxiliar no negativo quando o
verbo principal estd no afirmativo e vice-versa expressam uma pressuposigao de que no pri-
meiro caso a resposta sera afirmativa e no segundo negativa. Ex.: “Vocés compreendem isto,
ndo compreendem?” e “Vocés nao compreendem isto, compreendem?” A construgdo colo-
quial “ndo é7" também € muito comum. Se o leitor repetir os dois primeiros exemplos em voz
alta vera que h4 uma mudanga de tonalidade quando se faz a pergunta e quando se afirma. E
uma caracteristica das perguntas retoricas que formam os Yes-sets da Linguagem
Ericksoniana.

(29) No Modelo Milton, usar vérios advérbios de tempo de maneira ilégica e praticamente
desconexa causa confusdo mental e induz o transe.

(30) Metafora — violagio das restri¢des de selegiio = fazer gestos com os olhos.

(31) O autor usa o que considera modais, mas 0s usa como substantivos, fazendo com que se
wransformem em estados (nominalizagdes) em vez de permanecerem agoes — their wants,
needs and like-to-haves — em portugués fica mais natural o uso de formas verbais.

(32) Metafora — a pessoa COMO um Carro, mudando de marcha (switch gears).
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(33) Advérbio — Modelo Milton.

(34) Abrir os sentidos — violag@do de restri¢do de selec¢ado.
(35) Close — fechar/close perto — ambigiiidade.

(36) Pressuposigao.

(37) Pressuposigio e indugao — comando embutido.

Capitulo §
(1) Veja Nota 28, para o Capitulo 4 sobre tag-questions.

(2) Em brincadeira de esconder, quando a crianga que vai procurar as outras desiste e avisa
que as outras podem sair do esconderijo porque n@o hd mais perigo — hé vérias versdes fone-
ticamente semelhantes como: “AllAll, are free”.

(3) Ambigiiidade sintética — “They all learned selling the psychological approach.” Todos
aprenderam vendendo a abordagem psicol6gica/ todos aprenderam a vender pela abordagem
psicolégica.

(4) (The cars) were like lemons — violagdo da restrigdo de selegdo.

(5) No original “piss off’= enfurecer, to piss, significa literalmente urinar e a ambigiiidade é
usada na frase seguinte.

(6) Veja nota acima.

(7) Como inglés ndo & uma lingua fonética, o saber soletrar as palavras é uma parte muito
importante da aprendizagem e todas as escolas promovem concursos de soletrar.

(8) No original: “I went down the street Fine, it was fine.”
(9) Free will - free = tanto significa “livre” quanto “‘gratis.”

(10) “Start from scratch”= comecem do zero — scratch quer dizer cogar. A tradugZo literal
seria “comecem da cogada.”

(11) Em portugués também. Tente usar o exemplo cldssico de Chomsky, invertendo a entona-
¢do das duas frases seguintes e veja o que acontece: “O que temos para jantar hoje, mamée?”
“O que temos para jantar hoje, peixe?”

(12) Ambigiitdade fonolégica — know/now.

(13) Ambigiiidade de pontuagio.

(14) Ambigiiidade fonoldgica — than/then.

(15) You are nuts in the head — nuts = doidos e nuts = nozes, avelas, etc.
(16) No original “screwing around” — expressao coloquial bem grosseira.

(17) Beside himself — a tradugdo seria “sem poder se controlar” — mas perderia o sentido no
texto.

(18) Patterns — I Patterns Il Grinder ¢ Bandler — estudos da técnica de Hipnose de Milton
Erickson.

(19) - Violagio das restrigdes de selegio.
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Capitulo Seis

(1) Ambigiiidade fonolégica — Let's go by/buy the house right now — Vamos até a casa agora
mesmo/ Vamos comprar a casa agora mesmo.

(2) buy/by the way (a propésito) outro jogo de palavras com a mesma ambigiiidade fonolégica.
(3) andlogos — na Linguagem de Milton — aqui o gesto da mulher.

(4) I'm getting through to you — getting through = chegar, atravessar, ir até.

Capitulo 7

(1) ambigiiidade fonolégica — then/them.
(2) ambigiiidade fonolégica — your/you're.
(3) no original “screw up fucking”.

(4) FDA - Food and Drug Administration — 6rgao que controla a permissao de fabrico e ven-
da de alimentos e remédios nos Estados Unidos.

(5) Ambigiiidade fonoldgica- soul/-alma sole - siola.
(6) buy/compraria — by passaria por perto, neste caso.

(7) I What I want you to do here is ilicit?elicit — ambigiiidade com ilicito e eliciar — O que
quero que fagam aqui € eliciar/€ ilicito.

(8) Rede de lojas de departamentos muito elegante.
(9) No one = ninguém.

(10) Cadeia de lojas de conveniéncia que ficam abertas em hordrios diferentes, algumas até 24
horas por dia.

Capitulo 8

(1) Ambigiiidades — *“You may go and play the role if one of your clients that’s cry tough and
find out somebody else will do it” — Vocé pode ir e fazer o papel de um de seus clientes /isso
¢ muito dificil/ e descobrir que alguma outra pessoa fard isso ou /que seja muito dificil.

(2) metéfora.
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