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Formacao Classica em Programacao Neurolinguistica (PNL)

— Master Practitioner —

Bem-vindas (os)!

Vamos dar continuidade a nossa jornada pelo mundo da Programacao
Neurolinguistica (PNL). Nesta fase da jornada, o nivel de conhecimento e a pratica
adquiridas ja nos permitem fazer incursdes mais desafiadoras e evolutivas neste
indecifravel Universo do inconsciente. Pois sabemos, principalmente depois da
experiéncia que tivemos no Practitioner, que € em nossa mente inconsciente onde
encontramos inesgotaveis recursos para as mudangas que desejamos em nossa vida e

assim vivermos plenamente a nossa missao com saude fisica, emocional e espiritual.

Agora, no Master Practitioner, vamos além das questdes sobre
comportamentos e capacidades. Neste espaco de evolucdo, vamos transitar no
mundo das crencas, e assim conhecer crengas que nos ajudam a evoluir (crencas
possibilitadoras) e as crengas que nos atrapalham em nossa jornada pessoal (crencas
limitantes). Vamos além: vamos entrar em contato com a nossa identidade, ou as
varias identidades, e com o Universo que influencia a nossa formagdo. Assim nos
colocamos em um patamar de profunda consciéncia de como o ser humano aprende,

opera e evolui.

Aproveite ao maximo a sua jornada. Aprenda a acessar 0s seus recursos mais
poderosos, transforme-se em um Master Practitioner em PNL e vivencie a sua missdo

como ser humano e como agente transformador do Universo.

“"De tudo ficaram trés coisas: a certeza de que estamos apenas comegando, a
certeza de que € preciso continuar e a certeza de que podemos ser interrompidos antes de
terminar. Fazer da interrup¢do um caminho novo, fazer da queda um passo de danga, do
medo uma escada, do sonho uma ponte, da procura um encontro. E assim terad valido a pena
existir”.

Fernando Sabino

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.



SOBRE A NOSSA APOSTILA

Vocé tem em maos a apostila que acompanha o curso para Formagao
Classica em Programacao Neurolinguistica (PNL) — Curso Master Practitioner —
desenvolvido pela ESCOLA LIVRE PNL & COGEN.

Estes e outros textos que serdo entregues a vocé foram pesquisados e
retirados de livros classicos da PNL, de autores e pesquisadores respeitados no
mundo todo. Além dos textos destes autores, as principais ferramentas e técnicas
do nivel Master Practitioner que constam nesta apostila foram desenvolvidas por
Robert Dilts e Judith Delozier, diretores da NLP University, em Santa Cruz, na
Califérnia/ EUA.

O facilitador deste curso utiliza estes textos e os coloca ao longo da apostila
de acordo com a sua percepcao e experiéncia na pesquisa e aplicacdao das
ferramentas e técnicas da PNL. Além do mais, somos a Unica escola de PNL que
atua na Regido Sul do Brasil e em Minas Gerais afiliada a NLP University e
autorizada a utilizar os materiais do Practitioner e do Master Practitioner da
Universidade da PNL localizada em Santa Cruz/ Califérnia na Universidade da
Califérnia.

Por outro lado, se verificara que a abordagem dos textos, a linguagem e até
alguns textos sdao de autoria do facilitador deste curso, para que possamos ter
material original, adequado e focado nas necessidades deste grupo que se formou
para que estudassemos e aplicassemos as técnicas e ferramentas de mudancas da
PNL.

Faca a sua leitura e esteja sempre a vontade para se comunicar com o
instrutor deste curso com sugestoes, criticas e comentarios sobre o seu aprendizado
e vivéncia nesta nova fase de sua vida onde, mais do que nunca e de forma
consciente, vocé esta aplicando as ferramentas e técnicas da Programacao
Neurolinguistica.

Uma o6tima leitura. Uma fantastica jornada!

Prof. Marcos Brasil, Master Trainer em PNL & COGEN.
brasil@escolalivrebrasil.com.br

Escola
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SOBRE O NOSSO CURSO

Responsabilidade - E importante percebermos que os resultados deste
curso dependerao das duas partes fundamentais que formam esta turma: o
instrutor e os participantes. Juntos, formaremos um sistema complexo de alto nivel
de aprendizagem (Universo), um espaco de troca de experiéncias, conhecimento e
voltado para a evolucao. Naturalmente, cabe ao instrutor a responsabilidade sobre
a qualidade, a profundidade e a efetividade do conteudo, das dindmicas, das
demonstragdes das técnicas e ferramentas, da forma de exposi¢do através de slides
e filmes, da apostila e da indicacao de bibliografia e demais recursos que compdem
toda a estrutura e o campo de aprendizagem da Programacgdo Neurolinguistica
(PNL) no nivel Il, Master Practitioner.

A outra parte essencial para que este curso seja bem-sucedido sdao os
participantes, incluindo vocé. Cabe a cada participante estar presente ndo so
fisicamente, mas através da sua atenc¢do, da sua curiosidade e da sua intencdo de
colaborar para termos o melhor ambiente possivel que todos nds possamos fazer. Se
existe algo que é fundamental para o aproveitamento das ferramentas e técnicas é o
desejo de aprender e, no caso especifico da PNL, é o desejo de mudar. O instrutor
podera contribuir para que o ambiente seja saudavel e divertido, mas as decisoes de
querer estar “presente” e querer ser uma pessoa melhor sdao de cada um e sao
intransferiveis. Para atingirmos nossos objetivos é fundamental estarmos com os
canais sensoriais “abertos”: ver, ouvir e sentir utilizando o maximo dos seus canais
sensoriais nesta experiéncia para depois vocé tirar as suas proprias conclusoes.

Flexibilidade — Vocé faz parte de um grupo de pessoas com diferentes formas
de perceber (mapas) a sala de aula, o professor e o tema Programacao
Neurolinguistica (territorio). Portanto, vocé tera espaco para exercitar a sua
flexibilidade para lidar com diferentes pessoas e suas maneiras peculiares de se
comportar. Permitir, respeitar e entender sdo atitudes que vocé serd estimulado a
praticar. Assim como os demais participantes deste curso também o serdao. Sempre
com ética e respeito as crencgas e aos valores de cada um.

Lembre-se que os temas aqui tratados atuam sobre os comportamentos,
capacidades e crengas de cada um de nds. Atitudes de respeito e tolerancia em
relagdo as necessidades das pessoas sao bem-vindas.

Recursos — As vivéncias e praticas da PNL por vezes provocam mudancas em
nossos estados emocionais. Procure estar consciente de como vocé se sente em
relagdo ao que estd aprendendo e praticando. Quando perceber a si mesmo em
estados emocionais desconfortaveis, procure encontrar a sua estratégia pessoal de
reequilibrio emocional. E desejavel, da mesma forma, que vocé procure encontrar o
seu estado de aprendizagem. Seja responsavel por acessar 0s seus proprios recursos
que o ajudarao a estar no melhor estado para assistir as aulas, aprender e praticar.
Encontrando necessidade neste e em outros casos, procure o instrutor deste curso ou
a equipe de apoio.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.



Recursos disponiveis ao longo do Curso:

e Monitoria — Vocé tera a sua disposicao monitores (Trainers) durante as praticas
(presencial e/ ou on-line), para auxiliar nas suas duvidas e colaborar para que a
sua experiéncia de aprendizado seja a mais rica possivel.

e Atendimento COGEN - Vocé tera nesta jornada oportunidade de agendar 1
atendimento individual com um dos CoGens da Escola Livre (profissional
certificado em Comunicacdao Generativa), para que vocé possa, através da
Comunicagdo Generativa, superar limitagcdes ou clarear os seus objetivos e
assim ter mais sucesso ainda na sua jornada.

e Revisao de Conteddo — Quando por algum motivo vocé nao puder vir a aula,
vocé pode agendar um horario para rever o conteddo que foi abordado em sala
de aula e assim garantir que nao fiquem lacunas de aprendizado. Esta revisdo
serad conduzida por um dos Trainers da Escola Livre. Mesmo que vocé tenha
vindo a aula, ainda podera requisitar um Trainer para revisao de conteudo.

e EAD (educagdo a distancia) — Vocé ainda conta — dentro da sua Formagao
Classica em PNL — com o conteudo para ver e rever no EAD que esta disponivel
no portal indicado no inicio do curso

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.



SOBRE O MASTER TRAINER DO NOSSO CURSO

Prof. Marcos Brasil Moraes, Msc.
e Mestre em Administracao de Empresas (UFRGS);

e Bacharel em Comunicagao — P&P (PUC);

e Pds-graduado em Marketing (ESPM);

e Pds-graduado em Gestao da Qualidade (ULBRA);

e Especializagdo em Comunicacao Organizacional (ESPM).

-

Formacao classica internacional em Programacao Neurolinquistica (PNL):

® Master Trainer pela NLP University

(University of California’ USA)

Certificacido Internacional em PNL em todos os niveis:

® Practitioner, Master Practitioner, Trainer e Master Trainer pela NLP University
(University of California” USA);

® Practitioner, Master Practitioner e Trainer - pelo Centro Sul Brasileiro de PNL
(Brasil);

® Licensed Practitioner e Master Practitioner of Neuro-Linguistic Programming
by NLP Life Training com Dr. Richard Bandler;

® O Prof. Marcos Brasil Moraes é o Unico Master Trainer em PNL com formacdo
completa em PNL no Brasil e nos EUA pela NLP University.

Formacido em Hipnose Ericksoniana:

¢ Hipnose Modelo Milton Erickson com o Dr. Paul Adler (ACT
Institute);

3 Specialist Practitioner in Neuro Hypnotic Repatterning com o
Dr. Richard Bandler (Society of NLP);

. Specialist Practitioner in Strategic NLP and Hypnotic Patterns
for Learning com o Dr. Richard Bandler (Society of NLP).

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.



SOBRE A EQUIPE DE TRAINERS DA ESCOLA LIVRE

Prof. Alex Longoni dos Santos

e Trainer em Programacdo Neurolinguistica (PNL) pela
NLP University (University of California’ USA);
e Bacharel em Administracao de Empresas (Formando).

Formagao completa em Programacao Neurolinguistica
(PNL):

e Practitioner, Master Practitioner e Trainer em PNL pela Escola Livre.

Certificacido Internacional em PNL

e Practitioner, Master Practitioner and Trainer by NLP University (University of
California / Santa Cruz — USA);

e Licensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela NLP Life Training
com Dr. Richard Bandler (London, UK).

Formacao em Comunicac¢ao Generativa:
e Comunicador Generativo — Nivel CoGen Master;

Formacao em Hipnose Ericksoniana:

e Formagao Classica em Hipnose Ericksoniana (Nivel
Iniciagao) pela Escola Livre.

O Professor Alex Longoni tem experiéncia de 11 anos em logistica atuando nas
operacoes da GM dentro do CIAG (Complexo Automotivo Industrial de Gravatai).
Destes 11 anos de carreira industrial, g anos foram como Gestor de times operacionais
e desenvolvimento de novos negocios. O professor Alex ainda fez parte do time
fundador da fabrica da General Motors no ano de 2000, com o langamento do Celta.

Atualmente é socio da Escola Livre onde responde como Gestor Comercial da
empresa além de assessorar os alunos nos cursos da Escola Livre.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
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Prof.2 Débora Marques Marquez Moraes

e Trainer em Programacao Neurolinguistica (PNL) pela
Escola Livre;

e Graduada em Turismo e Hotelaria;

e MBA Gestdo de Pessoas.

10

Formacao completa em Programacao Neurolinguistica (PNL):
e Practitioner, Master Practitioner e Trainer pela Escola Livre.

Certificacdo Internacional em PNL

e Licensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela NLP Life Training
com Dr. Richard Bandler (London, UK).

Formagao em Comunicac¢ao Generativa (COGEN):

e Comunicadora Generativa — Nivel CoGen Master

Formagao em Hipnose Ericksoniana:

e Formacgdo em Hipnose Ericksoniana (Niveis Iniciacdo, Intermediario e
Avancado: Transe Conversacional e Hipnose em Grupo e Terapia em Vidas
Passadas) pela ACT Institute com o Dr. Stephan Paul Adler;

e Secrets of Hypnosis com Dr. Richard Bandler;

e Coaching Ericksoniano pelo IBC (Instituto Brasileiro de Coaching).

Outras formacgoes:
e Professional & Self Coaching pelo IBC (Instituto Brasileiro de Coaching).

A Professora Débora Marques Marquez Moraes tem mais de 10 anos de experiéncia
profissionais na area de Gestdao e Consultoria, trabalhando com lideranga,
desenvolvimento de pessoas e implanta¢do de hotéis. Desde 2015 vem conduzindo
processos de atendimentos individuais, auxiliando, produzindo resultados e
realizando treinamentos e palestras nas areas de Inteligéncia Emocional, Hipnose
Ericksoniana, Comunicagao e Lideranca.

Atualmente, atua como Trainer e Comunicadora Generativa na Escola Livre, atua na
area de Marketing, além de assessorar os alunos nos cursos.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
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Prof. Marcelo Costa da Rosa

e Trainer em Programacao Neurolinguistica (PNL)
pela Escola Livre.

Formacao completa em Programacao Neurolinguistica (PNL):
e Practitioner, Master Practitioner e Trainer em PNL pela Escola Livre.

Certificacido Internacional em PNL

e Licensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela NLP Life Training
com Dr. Richard Bandler (London, UK).

Formacao em Comunicac¢ao Generativa:
e Comunicador Generativo — Nivel CoGen Master pela Escola Livre;
Formacao em Hipnose Ericksoniana:

e Formagao Classica Completa em Hipnose Ericksoniana (Niveis Iniciacdo,
Intermediario e Avancado) pela Escola Livre;

Outras formacgoes:

e Personal & Professional Coach pela Sociedade Brasileira de Coaching (SBC).

O Professor Marcelo Costa da Rosa é socio da Escola Livre e desenvolve seu
trabalho como Trainer e Comunicador Generativo com enfoque em Medos, atua na
Escola Livre em Porto Alegre na Gestao Administrativa e Financeira, além de
assessorar os alunos nos cursos da Escola Livre.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
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NIVEIS DE APRENDIZAGEM

A aprendizagem pode ser entendida em quatro estagios principais:

a) Incompeténcia inconsciente. Vocé ndo sabe e ndo sabe que ndo sabe. Pense em
alguma atividade que vocé faz bem agora, tal como ler, praticar algum esporte ou dirigir
um automodvel. Houve um tempo em que vocé nada sabia a respeito. E sequer tinha
consciéncia disso.

b) Incompeténcia consciente. Agora vocé treina a habilidade, mas ndo ¢ muito bom
nela. No entanto, aprende rapido nesse estagio, porque quanto menos vocé sabe, maior 0
espaco para melhoria. Vocé obtém resultados imediatos.

c) Competéncia consciente. Neste estagio, vocé tem a habilidade, mas ainda ndo é
consistente e habitual. VVocé precisa se concentrar. Essa € uma parte satisfatéria do
processo de aprendizagem, mas a melhoria é mais dificil. Quanto melhor vocé for,
maior o esfor¢o necessario para alcangar um ganho perceptivel.

d) Competéncia inconsciente. Agora, a sua habilidade é habitual e automatica. Vocé néo
precisa pensar nela. Essa é a meta da aprendizagem, a de colocar o quanto for possivel
dessa habilidade nos reinos de competéncia inconsciente, de forma que sua mente
consciente esteja livre para fazer outra coisa como, por exemplo, conversar com 0S
passageiros e ouvir musica enquanto dirige um automovel.

Este é o caminho natural da aprendizagem. Mas ha ainda mais um passo possivel e
que nos leva ao nivel de exceléncia:

Maestria. A maestria é mais do que competéncia inconsciente; possui uma
dimenséo estética adicional. Nao sé é eficaz, mas esteticamente elegante de se
ver. Quando vocé alcanca a maestria, ndo precisa mais tentar; tudo acontece
em um fluxo constante; vocé acessa um “estado de fluxo”. Tal estigio exige

tempo e esforgo para ser alcangado, mas os resultados sdo magicos.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.
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OBJETIVOS PESSOAIS

Os seus objetivos pessoais sdo muito importantes para uma vida plena,
saudavel e repleta de realiza¢bes. Portanto, desde o inicio do curso tenha em
mente 0 que vocé deseja alcancar no Master Practitioner da Escola Livre.
Escreva nas linhas abaixo, pelo menos trés (3) objetivos a serem alcangados
durante os encontros desta Formacéo Classica em PNL. Registre a data:

0 b vest”

Dilts/NLP University Academy
Global Training and Consulting Community

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.
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TERCEIRA GERACAO DA PNL (THIRD GENERATION NLP)
by Robert Dilts (NLPU) — Diretor da NLP University

A Programacdo Neurolinguistica (PNL) esta hoje em sua terceira década de
existéncia como um campo de estudos desde o inicio da metade dos anos 70. Da mesma
forma que a Terceira Geragcdo de desenvolvedores, de treinadores e de praticantes
acompanha e atualiza-se com o que esta ocorrendo no mundo, 0 mundo também
reconhece e aprecia o que esta fazendo a Terceira Geracdo da PNL.

A Primeira Geracdo da PNL era o modelo original derivado do trabalho de
Richard Bandler e John Grinder junto a terapeutas e suas efetivas terapias. Este modelo
de aplicacédo de ferramentas e técnicas da PNL era baseado no trabalho one on one (um
a um), com o foco inteiramente individual.

A Primeira Geragdo da PNL pressupunha um relacionamento terapéutico, onde
cada terapeuta sabia o que era melhor para seus clientes. A PNL considerava somente o
que era feito e realizado pela pessoa. Neste modelo, as aplicagbes das ferramentas da
PNL muitas vezes pareciam manipulativas quando utilizadas fora do contexto
terapéutico. Muitas das ferramentas e técnicas utilizadas pela Primeira Geragdo eram
focadas em resolucdo de problemas em um nivel de comportamento e capacidades.

A Segunda geracdo da PNL comecou a emergir na metade dos anos 80. Nesta
época, a PNL expandia em direcdo a outros modelos de ferramentas e técnicas que iam
além do contexto terapéutico. Ao mesmo tempo em que estava focada no individuo, a
Segunda geracdo enfatizava o relacionamento entre o individuo e outras pessoas,
incluindo assim outras areas de aplicacdo da PNL em negociacdes, vendas, educacdo e
saude, por exemplo.

As ferramentas e técnicas da PNL também expandiram para incluir niveis mais
altos de contetdo, como a relacdo dos seres humanos com as crencas, valores e
Metaprogramas. A Segunda Geracdo de ferramentas e técnicas integrou o uso de linha
do tempo, submodalidades e posicdes perceptuais.

A Terceira Geracdo da PNL vem se desenvolvendo desde os anos 90. As
aplicacbes da Terceira Geracdo da PNL sdo generativas, sisttmicas e focadas em
conteudos e praticas baseadas em niveis de percepcao e consciéncia sobre a identidade,
visdo e missdo das pessoas e grupos. A Terceira Geracdo da PNL enfatiza todo e
qualquer sistema de mudancas e pode ser aplicado em organizacGes e culturas em
desenvolvimento tanto em individuos como em times de trabalho.

Todas as geracdes da PNL focalizam a estrutura e funcionamento da mente —
esta é a esséncia da Programacdo Neurolinguistica. As primeiras geragdes da PNL, de
qualquer modo, colocam a sua aten¢do na "Mente Cognitiva”. A Terceira Geracdo da
PNL expandiu para incluir a0 mesmo tempo processos somaticos (corpo e suas
emocdes) e o sistema dindmico do qual fazemos parte em uma “Mente Unica”.

A 13

Portanto, a Terceira Geragao da PNL trabalha com a interagdo entre as trés “mentes’:

¢ Uma mente cognitiva que emerge do cérebro
e Uma mente somatica centrada no corpo

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.
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e Uma mente (campo) que surge das nossas conexdes e relacionamentos com
outros sistemas em nossa volta

A Terceira Geracdo da PNL aspira desenvolver e sustentar uma relacéo organica
e equilibrada entre estas trés mentes. As técnicas da Terceira Geragao pretendem centrar
0 seu trabalho em nossa esséncia somatica e cognitiva para desenvolver plenamente os
nossos relacionamentos e a nossa conexao entre os diversos sistemas que nos rodeiam e
a sabedoria contida neles. As técnicas da Terceira Geracdo da PNL incorporam
principios de auto-organizacdo, arquétipos e aquilo que é conhecido como quarta
posicdo, uma perspectiva de todo o sistema. Estas técnicas foram criadas e
desenvolvidas ap6s um profundo entendimento que: essencialmente estamos diante de
um novo modelo; de que a semente de qualquer solucéo ja esta no interior do problema
e que nos podemos aprender como criar um espaco para as solucdes revelarem-se em
um caminho organico.

Escola

FORMAGAO CLASSICA | PNL E COGEN
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Formacédo Classica em Programacédo Neurolinquistica (PNL)

Master Practitioner

Introducao

A mudanga é um processo que acontece em Vvarios niveis. Fazemos mudangas no
ambiente em que vivemos; fazemos mudangas nos comportamentos com 0s quais
interagimos com o ambiente em que vivemos. Fazemos mudangas em nossas
capacidades e em nossas estratégias, com que dirigimos e guiamos nosso
comportamento. Fazemos mudangas em nossas crengas e nos sistemas de valores, com
que motivamos e reforcamos nossos sistemas e mapas de orientacdo. Fazemos
mudangas em nossa identidade, com a qual selecionamos os valores e crengas que
orientam nossas vidas. Fazemos mudancgas em nosso relacionamento com o que é maior
do que nds, o que a maioria das pessoas entende como questdes espirituais ou aqui
denominada de Universo.

Este curso trata da obtencdo de mais escolhas em varios niveis de mudanca,
desde o nivel do ambiente, passando pelo comportamento e capacidades e, acima de
tudo, com o foco principal no nivel das crencas até chegarmos a nossa identidade e
Universo. O objetivo desta apostila que acompanha o curso Master Practitioner da
Escola Livre Formacdo Classica em PNL & COGEN ¢ fornecer as ferramentas
conceituais e interativas necessarias a compreensdo e a obtencdo de mais escolhas
dentro do sistema de crengas que orienta nosso comportamento no mundo em que
vivemos. Quando desenvolvemos mais escolhas seja no nivel de comportamento, seja
nas capacidades ou em relagdo as crengas, nos tornamos seres humanos mais flexiveis e
com uma facilidade maior para lidar com as pessoas, os desafios que a vida nos
apresenta e até conseguimos aprender com 0s resultados indesejados em nossa
caminhada. A flexibilidade nos permite perceber que temos muitas escolhas para sermos
felizes. Ser feliz € uma experiéncia que as mentes flexiveis conseguem experimentar
com muito mais facilidade e prazer.

Segundo Richard Bandler, para atingirmos 0s nossos objetivos em nossa vida,
nos precisamos prestar atencdo aos trés pressupostos do sucesso:

1) Definirmos o que queremos: saber o que quer é fundamental para guiarmos a nossa
mente e 0S NOSSOS recursos pessoais (tempo, energia, criatividade) em direcdo aos
nossos objetivos.

2) Verificarmos os resultados: durante a busca de um objetivo varios outros resultados
serdo obtidos neste caminho. Portanto, & importante verificarmos (ver, ouvir se sentir)
se estes resultados estdo ou ndo nos levando ao nosso objetivo.

3) Sermos flexiveis: ao verificarmos que os resultados que estamos obtendo ndo estéo
nos levando aos objetivos desejados, € inteligente procuramos mudar 0 NnOSSO
comportamento. Mudar comportamento é caracteristica das pessoas flexiveis que
buscam resultado em suas vidas.
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Crencas: identificacdo e mudanca

A seguir, colocamos um relato de Robert Dilts (Diretor da NLP University), o
maior pesquisador e desenvolvedor de ferramentas e técnicas da PNL da atualidade:

“Comecei estudar mais profundamente o processo de mudanga de crengas em
1982, quando minha mae teve uma recidiva de um cancer de mama, com uma metastase
profunda e poucas chances de recuperacgdo. Foi enquanto a ajudava no dramético e
heroico caminho da recuperacdo que me liguei intimamente aos efeitos das crencas
sobre a saude e a outros niveis de mudanga necessarios para que uma mudanca
comportamental seja completa e duradoura.

Em 1982, a vida da minha mée chegara a um ponto de transi¢do. Muitas coisas
estavam mudando para ela. Com o filho mais novo saindo de casa, ela estava sendo
obrigada a encarar o que isso significava para a sua vida. A firma juridica em que meu
pai trabalhava estava fechando, e ele decidira abrir seu préprio escritorio. A cozinha, o
coracdo da casa, havia se queimado, e ela sentia-se frustrada e chateada, porque
aquele era "o seu lugar", representava de certa forma sua identidade dentro do sistema
familiar. Além disso tudo, ela estava trabalhando muito como enfermeira para varios
médicos e "morrendo de vontade de tirar umas férias".

Em meio a todo esse estafante processo de mudancas, ela teve uma recaida de
cancer de mama, 0 que criou uma metastase para o cranio, a espinha dorsal, as
costelas e a pélvis. O progndstico dos médicos ndo era nada bom: eles basicamente
disseram-lhe que fariam o possivel para "lhe dar o maximo de conforto".

Minha méae e eu passamos quatro longos dias trabalhando nas crencgas sobre si
mesma e sobre sua doenca. Usei todas as técnicas de PNL que me pareceram
adequadas. Era um trabalho muito cansativo para ela. O tempo em que ndo estavamos
trabalhando, ela comia ou dormia. Ajudei minha m@e a modificar algumas crencgas
limitadoras e a integrar conflitos importantes, causados por todas as mudancas que
haviam ocorrido em sua vida. Como resultado do trabalho que fizemos com suas
crengas, ela teve uma melhora formidavel em sua saldde e decidiu ndo mais seguir o
tratamento quimioterapico, de radiacdo ou qualquer outro tipo de terapia tradicional.
No momento em que comecei a escrever o livro “Crengas” (Sete anos mais tarde), sua
saude estava excelente, sem nenhum sintoma de cancer. Ela nada um quilémetro varias
Vezes por semana e vive uma vida plena e prazerosa, que inclui viagens a Europa e
papéis em comerciais para a televisdo. Tornou-se fonte de inspiracéo para todos os que
sofrem de doencas consideradas fatais.

O trabalho que fiz com minha mée foi essencial para o desenvolvimento dos
modelos de PNL no trabalho com a saude, crencas e sistemas de crencas. Os modelos
gue uso atualmente evoluiram consideravelmente nos Gltimos anos. Mesmo antes de
trabalhar com minha mée, eu estava curioso sobre os sistemas de crengas, percebia
que, mesmo depois de um trabalho "bem-sucedido™ de PNL, algumas pessoas nao
mudavam. Ao examinar as causas disso, com frequéncia descobria que as pessoas
tinham crencas que de certa forma negavam a mudanca que desejavam obter. Um
exemplo tipico aconteceu durante uma palestra para professores de educacgéo especial.
Uma professora levantou a mao e disse: "Sabe, acho que a estratégia para soletrar
corretamente € Otima, e eu a uso com todos os meus alunos. Mas para mim ela néo
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funciona™. Fiz um teste com ela e descobri que na verdade a estratégia de PNL
funcionava com ela. Podia ensina-la a soletrar uma palavra corretamente, de tras para
frente e de frente para tras. Entretanto, como ndo acreditava que podia soletrar, ela
depreciava sua nova capacidade. Essa crenca fazia com que ela anulasse todos os
indicios de que realmente podia soletrar.

Os sistemas de crencas sdo a grande moldura de qualquer trabalho de
mudanca. No momento em que as pessoas estao vivas e podem assimilar informacdes, é
possivel ensina-las a soletrar. No entanto, se elas acreditarem que ndo podem fazer
uma coisa, vao descobrir uma maneira inconsciente de evitar que a mudanga ocorra.
Vao encontrar uma forma de interpretar os resultados de modo que possam conforma-
los as suas crengas. Para fazer com que aquela professora usasse a estratégia para
soletrar corretamente, era preciso, antes de mais nada, trabalhar sua crenca
limitadora ™.

Modelo de mudanca com a PNL

Ao trabalhar com qualquer crenca limitadora, o objetivo é, partindo do estado
atual, chegar ao estado desejado inserindo recursos. Quando ajudamos a pessoa a
estabelecer seu objetivo, estamos iniciando o processo de mudanca, porque o cérebro €
um mecanismo de cibernética. Isto significa que, a partir do momento em que ela tenha
certeza do seu objetivo, seu cérebro ird organizar seu comportamento inconsciente para
poder atingi-lo. Ela comecard automaticamente a obter informagfes autocorretivas, que
a manterdo no caminho em direcdo ao objetivo desejado.

Em 1953, numa tese de mestrado apresentada numa universidade do leste dos
Estados Unidos sobre a fixacdo de objetivos, um pesquisador descobriu que apenas 3%
dos alunos tinham colocado por escrito seus objetivos de vida. Em 1973, os ex-alunos
da turma de 53 foram entrevistados, e descobriu-se que os 3% que haviam colocado por
escrito seus objetivos havia ganhado mais dinheiro do que todo o resto da turma. Este é
um exemplo de como o cérebro pode organizar o comportamento para atingir um
objetivo.

Apds identificar o que se deseja, € necessario reunir informacdes sobre a
situacdo atual, isto é, o estado atual em que a pessoa se encontra. Ao comparar 0 estado
atual com o estado desejado, é possivel determinar que habilidades e recursos sdo
necessarios para atingir o estado desejado.
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A formula da mudanca na PNL

Apresentamos uma férmula simples de mudanga na PNL (Modelo de Robert Dilts):

A) Estado atual (problema) + Recursos = Estado desejado

Este é basicamente o processo usado em todas as técnicas especificas que a PNL
desenvolveu ao longo dos Gltimos dezessete anos. As vezes temos dificuldade em
acrescentar os recursos ao estado atual. Algo no pensamento da pessoa interfere. Entéo,
obtemos o seguinte modelo:

Estado atual + Recursos = Estado Desejado

T 1 1 Interferéncias, em especial interferéncias de crencas limitadoras.

Como reconhecer e trabalhar com as interferéncias

Primeiro, e antes de tudo, devemos considerar a interferéncia como uma
mensagem de que outro conjunto de recursos é necessario antes gue possamos ir em
direcdo ao estado desejado.

Uma tipica interferéncia é aquela que existe dentro do individuo. As vezes,
vemos a pessoa tentar atingir um estado desejado sem se dar conta conscientemente de
que estd obtendo beneficios do problema que tenta superar. Vamos dar alguns exemplos
de como isso funciona.

Pode ser que uma mulher tenha dificuldade em perder peso porque tem medo de
que as pessoas se sintam atraidas sexualmente por ela. Perder peso criaria ansiedade,
porque ela ndo sabe se sera capaz de lidar com esse tipo de situacdo, digamos, por
exemplo, que ela seja casada e tenha medo de como lidard com o assédio de outros
homens. Outra situa¢do: quando um homem fica doente e recebe uma atencdo especial
de sua familia, 0 que em outra situacdo ele ndo teria, ficar doente pode tornar-se uma
motivacao para continuar doente. Quando estad com saude, ele ndo recebe a atencdo que
deseja.

Robert Dilts conta uma historia classica: “Lembro-me de um rapaz que tinha
cancer no figado. Quando lhe perguntei se algum lado seu se opunha a sua
recuperacao, ele demonstrou certa hesitacdo. Um lado seu estava preocupado, pois ele
ja tinha dado uma festa de despedida para os amigos, onde todos haviam chorado. Esse
lado seu achava que, se ele recuperasse a saude, ndo conseguiria sobreviver aquela
imensa emocado. A partir dali nada valia a pena, pois ja tinha tido a maior experiéncia
da sua vida, a da cerimdnia do adeus. Sua incapacidade de ultrapassar essa
experiéncia excepcional era uma interferéncia. Eu tinha de lidar com ela antes de
poder acrescentar outros recursos”.

As interferéncias podem ser de trés tipos. O primeiro ocorre quando algum lado
da pessoa ndo deseja a mudanca. Em geral, a pessoa ndo tem consciéncia desse seu lado.
Exemplo: Um homem que queria deixar de fumar. Todos os seus lados conscientes
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concordavam com isso. Entretanto, havia um lado inconsciente de "15 anos de idade™
que achava que deixar de fumar seria um ato de conformismo. Caso deixasse de fumar,
ndo seria mais ele mesmo (ldentidade). E preciso cuidar desta questdo de identidade
antes de lhe oferecer maneiras adequadas para se tornar uma pessoa independente. Para
criar mudancas, deve-se desejar mudar de maneira congruente com a identidade pessoal.

Um segundo tipo de interferéncia ocorre quando a pessoa nao sabe como criar
uma representacio da mudanga ou como agiria se mudasse. E preciso saber como passar
do estado atual ao estado desejado. Exemplo: Um menino que tinha uma estratégia
auditiva de ortografia e por isso ndo conseguia escrever corretamente. Ele tentava
resolver o problema falando em voz alta as letras. E 6bvio que ndo conseguia escrever
direito, pois para fazé-lo bem é necessério "enxergar" a palavra e ter uma sensacao de
familiaridade ou de falta de familiaridade. Neste caso, ensina-se a estratégia ortografica
de memoria visual da PNL, e isso lhe daré a possibilidade de escrever corretamente.

Isto nos leva ao terceiro tipo de interferéncia. Uma pessoa precisa se dar a
chance de usar o que acabou de aprender. Existem muitas maneiras pelas quais as
pessoas ndo se ddo a chance de mudar. Uma pessoa geralmente precisa de tempo e
espaco para que a mudanca aconteca. Se alguém tentou uma estratégia efetiva para
perder peso e ndo viu resultados em poucos dias, ndo se deu a "chance" de mudar.
Portanto, s6 ao se dar tempo a pessoa estara criando a oportunidade de que necessita.

Outro exemplo dessa falta de oportunidade foi demonstrado quando Tim
Hallbom e Suzi Smith conversavam certa vez com uma professora de faculdade sobre
como ajudar as pessoas a criarem mudancas em suas vidas. A professora disse: "Li
sobre a técnica para curar fobias no livro “Usando a sua mente”, mas nunca a utilizei
porque acho que é 'rapida’ demais”. Ela achava que, para ser efetiva, a mudanca deveria
ser um processo longo e doloroso. Tim e Suzi disseram: "Ja usamos este processo
muitas vezes e temos provas de que ele dura muito tempo". Ela respondeu: "Pouco me
importa se dura. Ainda assim, é rapido demais". A professora era uma pessoa que queria
ajudar os outros de maneira mais eficiente, mas ndo sabia como, pois ndo se dava a
chance de aprender devido a sua crenca rigida e limitadora sobre a maneira como a
mudanca deveria ocorrer.

Em resumo, podemos criar mudancas a partir de:

1. Identificando o estado atual,

2. Identificando o estado desejado;

3. Identificando os recursos adequados (estados internos, fisiologia, informacdes ou
habilidades) necessarios para passar do estado atual ao estado desejado;

4. Eliminando quaisquer interferéncias por meio do uso desses recursos:

E preciso querer mudar, saber como mudar e permitir-se a mudar.
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Outros elementos que influenciam a mudanca

Existem quatro elementos adicionais relacionados ao fato de se desejar mudar,
saber como mudar e se dar uma chance de mudar. Esses elementos séo: (1) fisiologia,
(2) estratégias, (3) congruéncia e (4) sistema de crencas. Qualquer mudanca sera de
alguma forma influenciada por esses elementos. Vamos dividi-los da seguinte maneira:

1) A fisiologia e as estratégias tém a ver com o "saber como fazer a mudanga".
Como a pessoa executa um comportamento especifico?

2) A congruéncia e as crencgas tém a ver com o "querer fazer" ou com o "se dar
a chance" de fazer. A pessoa tem de assumir um compromisso pessoal pleno,
sem lutar contra si mesma ou contra outras pessoas, para ser capaz de atingir seu
objetivo. Tem de acreditar que € possivel conseguir o que quer.

1. Fisiologia

A fisiologia, no sentido em que estamos usando o termo, tem a ver com 0 acesso
aos estados corporais corretos e com atingir os processos fisiologicos na modalidade
adequada (visdo, audicdo e cinestesia) para fazer uma determinada coisa. Vamos dar
alguns exemplos. Pesquisadores da PNL estudaram a leitura dindmica durante alguns
anos e descobriram que as pessoas que lIéem rapido usam totalmente a fisiologia.

Um homem observado e pesquisado faz o seguinte para se preparar para ler:
pega um livro, coloca-o sobre a mesa e depois se afasta, como que se preparando para
mergulhar nele. Volta a se aproximar, pega o livro, vira-0 rapidamente nas maos e
afasta-se novamente. Entdo, realmente se prepara. Estala os dedos, afrouxa o colarinho,
respira profundamente, pega novamente o livro, senta-se e passa a ler rapidamente. O
homem relata a sua experiéncia: “parece um tremor de terra. Depois de se passar pelo
processo inteiro de preparacdo, é impossivel ler devagar! Por outro lado, quando
queremos ler rapido e... (suspiros...) nos sentamos muito a vontade, vai ser um pouco
mais dificil ler rapidamente”.

Outro exemplo: quando ensinamos alguém a fazer visualizagfes - como parte do
processo de mudanca - devemos fazer mais do que simplesmente dizer-lhe para criar
uma imagem. E preciso também que a pessoa adote a fisiologia adequada. Por exemplo,
se uma mulher diz que ndo sabe por que ndo consegue criar uma imagem, devemos
observar sua postura. Se a pessoa esta sentada a vontade, respirando profundamente, em
uma postura cinestésica, ou deixa a cabega pender para baixo e a esquerda, ndo é de
surpreender que ela ndo possa criar uma imagem visual, j& que seu corpo estd numa
posicdo associada a sentimentos e a audigéo, e ndo a viséo.

A metéfora para a fisiologia é a de um receptor de televisdo ou radio. Existem
varios canais que transmitem ondas de televisdo. O televisor tem uma configuracéo
fisioldgica que permite que essas ondas sejam captadas. Quando ligamos a televiséo no
canal 12, ela pega a frequéncia dessas ondas, com pouquissima interferéncia por parte
das demais ondas. As pessoas funcionam mais ou menos da mesma maneira. Se
queremos criar imagens internas, devemos olhar para cima e para a direita, a respiracéo
torna-se superficial e o corpo fica mais ereto. Entdo aumentamos a nossa capacidade de
criar uma imagem.
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As vezes, quando ligamos a televis&o no canal 5, temos interferéncia do canal 6.
Isso também acontece com a nossa mente. Criamos a imagem que queremos, mas ela
vem acompanhada de uma voz que ndo combina... Uma voz que diz: "Vocé nao é capaz
de fazer isto". Portanto, temos o som de outro canal — o canal auditivo. Se usarmos a
fisiologia de maneira correta, podemos nos comportar como queremos e chegar ao
resultado desejado.

2. Estratéqgias

Em PNL o termo "estratégia” é usado para descrever como as pessoas colocam
em sequéncia suas imagens internas e externas, sons, sensacoes, paladar e olfato, a fim
de produzir uma crenga, um comportamento ou um padrdo mental. Referimo-nos aos
cinco sentidos como representacdes ou modalidades. Nunca vivenciamos o mundo de
maneira direta — n6s o0 "representamos™ para n6s mesmos, através de imagens, sons,
vozes e sensagOes cinestesicas — lembre-se do pressuposto: “O mapa ndo ¢ o territorio”.
Uma estratégia eficiente usa as representacbes mais adequadas na sequéncia mais
apropriada para atingir um objetivo.

Por exemplo, quando o objetivo é escrever corretamente uma palavra, as pessoas
que tém uma boa ortografia quase sempre criam uma imagem lembrada da palavra e
depois verificam suas sensagdes para certificarem-se de que a imagem que criaram esta
"correta”. As pessoas que nao sabem escrever corretamente usam estratégias ineficazes,
como, por exemplo, tentar lembrar a palavra foneticamente ou criar uma imagem da
palavra a partir do som. Nenhuma dessas estratégias da certo para se aprender bem
ortografia.

No caso da leitura dindmica, enquanto a pessoa repetir o que 1€ em voz baixa, a
velocidade da leitura estara limitada a velocidade com que ela consegue falar.
Independentemente do estado fisioldgico em que se encontra, em algum momento ela
ird atingir um limite na velocidade de leitura. Se a pessoa repetir em voz baixa o0 que
estd lendo, em vez de visualizar as palavras, lerd mais devagar, pois as palavras vém em
sequéncia. Para aumentar a velocidade de leitura, é necessario visualizar as palavras e
formar imagens diretas do seu significado.

Um dos elementos que faz de uma pessoa um bom atleta é sua capacidade de
observar o desempenho de outra pessoa e “entrar” nos movimentos dela. H4 quem pense
que essas pessoas sdo boas porque tém uma coordenacdo motora melhor do que outras.
Mas o que lhes permite essa boa coordenagio? E o mapa mental que utilizam — a
sequéncia de representacbes e as submodalidades que usam. Mudando as
submodalidades ou a sequéncia das representacdes, estaremos mudando a experiéncia
subjetiva de qualquer acontecimento, muitas vezes de maneira profunda.

Todos nés temos "talentos", ndo porque somos mais inteligentes ou possuimos
genes de melhor qualidade, mas porque conseguimos construir representacdes fortes de
uma habilidade ou de um comportamento de forma rapida e eficiente.
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3. Congruéncia

A congruéncia ocorre quando assumimos um compromisso plenamente
consciente e inconsciente para atingir um objetivo ou comportamento especifico. Comer
de maneira correta e manter um peso adequado serd facil se todos os nossos "lados"
assim o desejarem, se usarmos a fisiologia adequada e tivermos boas estratégias para
selecionar e ingerir os alimentos. Sera muito dificil, porém, se acreditarmos que,
comendo de uma maneira saudavel, estaremos eliminando um prazer de nossas
vidas. Podemos adotar a melhor das fisiologias e aprender estratégias eficientes, mas
ndo conseguiremos comer de uma maneira saudavel se ndo o desejarmos de maneira
congruente.

A incongruéncia geralmente explica por que é tdo dificil modificar alguns
comportamentos. Questdes como fumar, beber demais, emagrecer, etc. sdo
problemaéticas porque, enquanto um lado nosso quer mudar, outro lado (em geral, um
lado inconsciente) obtém um ganho positivo do comportamento que queremos
modificar.

Certa vez, ao trabalhar com uma mulher que queria emagrecer, lhe foi
perguntado: "Pode me dizer como vocé seria se voltasse a ser magra?". Ela respondeu:
"Sei exatamente como eu seria. Seria como era quando me consideravam uma rainha da
beleza. E vou confessar: ndo gostava de mim desses jeito e muito menos da forma como
as pessoas me olhavam". Nao é de admirar que ela tivesse tentado emagrecer durante
anos, sem resultado. Quando ela era uma rainha da beleza, ndo era feliz. Ser capaz de
comer 0 que quisesse, quando quisesse, significava para ela ter controle sobre sua vida.
Ser magra significava ter alguém controlando tudo o que fazia e julgando-a o tempo
todo. Para ela, isso tinha muito mais importancia do que "apenas perder peso”.

Quando colocamos Nnossos recursos e nossa energia num objetivo sobre o qual
ndo temos congruéncia, ha sempre um lado nosso que lutara contra a mudanca e
provavelmente evitard que ela aconteca. Se formos congruentes com aquilo que
gueremos, sera muito mais facil encontrarmos maneiras de atingir o objetivo desejado.

Caso estejamos num sistema mais amplo, numa empresa, por exemplo, e houver
algum tipo de incongruéncia entre os objetivos e valores dos colegas de trabalho,
qualquer projeto que tentemos implantar criara uma possibilidade de conflito. Quando
ndo existe congruéncia, podemos ter os melhores funcionarios, os melhores consultores,
o melhor equipamento, e ainda assim ndo conseguiremos atingir os resultados
desejados.

Os conflitos internos (incongruéncias) podem assumir varias formas. Pode haver
incongruéncia entre o que se deve fazer e o que se deseja fazer. Por exemplo, uma
pessoa pode pensar que deve deixar de fumar por uma questdo de saude, mas o que ela
realmente deseja é continuar fumando, por ser a Unica coisa que consegue fazer por si
mesma.

Pode haver incongruéncia sobre o que se pode ou nédo se pode fazer. Sabemos
que podemos pedir um aumento de salario porque o merecemos, mas simplesmente nédo
conseguimos pedi-lo. E mais dificil identificar as crencas sobre "nfo poder" porque a
pessoa diz: "Sim, quero fazer isso, mas ndo consigo"”. Pode parecer que a pessoa esta
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sendo congruente (especialmente para si propria), mas algo a impede de fazer o que
realmente deseja. Em geral, a pessoa tem a impressdo de estar sendo internamente
sabotada. As crencas sobre "ndo poder™ geralmente vém de impressdes inconscientes.

4. Sistema de crencas

As crencas representam uma das estruturas mais importantes do comportamento.
Quando realmente acreditamos em algo, nos comportamos de maneira congruente com
essa crenca. Existem varios tipos de crencas que precisam estar no seu devido lugar para
que a pessoa possa atingir o objetivo desejado.

Um tipo de crencga é a chamada expectativa do objetivo desejado. Isto significa
que acreditamos que nosso objetivo € alcancavel. No campo da salde, isto significa que
acreditamos ser possivel uma pessoa curar-se de um cancer. Quando ndo acredita que
um objetivo possa ser atingido (como se curar de uma doenga, por exemplo), a pessoa
sente-se sem esperanga. E quando se sente sem esperanga, ndo faz o necessério para se
curar.

Nenhuma expectativa de auto-eficacia = Desamparo

Outro tipo de crenca € a chamada expectativa de auto-eficacia. Isto significa que
a pessoa acredita que o0 objetivo seja possivel mas ndo tem o que € preciso para atingi-
lo. Uma pessoa pode acreditar que um objetivo, por exemplo, escrever um livro é
possivel para os outros, mas ndo para si prépria. Quando alguém acredita que ndo possui
0 necessario para atingir o objetivo, enfrenta um sentimento de desamparo. A falta de
expectativa de auto-eficacia equivale a uma sensagdo de desamparo, e esta também leva
a inacdo.

Nenhuma expectativa de atingir o objetivo = Desesperanca

A crenca de desesperanca acontece quando a pessoa acredita que o objetivo é
inalcancavel, seja pelo “tamanho” do desafio ou pelo fato de que até aquele momento
ninguém foi capaz de atingi-lo. “Se ¢ dificil para os outros, porque ndo seria para mim”.
Assim, ndo ha a esperanca que 0 sonho em questdo seja possivel de ser realizado. Cria-
se, entdo, a experiéncia de apatia e inacao.

Quando pedimos a uma pessoa que determine sua expectativa em relagédo a um
determinado objetivo, com frequéncia verificamos uma incongruéncia. Por exemplo:
diante da pergunta "Acredita que vai atingir o seu objetivo?", a resposta verbal serd com
frequéncia: "Claro", acompanhada, no entanto, de um movimento de cabeca que indica
uma negagao nédo-verbal ou um tom de voz baixo e com pouca vibracéo.

Se trabalharmos com a pessoa somente baseados no que ela diz, perderemos
metade da mensagem. Quando alguém nos manda uma mensagem incongruente dessa
natureza, € interessante trabalhar com as partes conflitantes usando negociacéo entre as
partes para estabelecer crencas adequadas de expectativa de auto-eficacia e de objetivo
desejado.

Expectativa de reacgéo e o efeito placebo
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Outra crenca que vale a pena conhecer € a chamada expectativa de reacdo. A
expectativa de reacdo € aquilo que esperamos que acontega, seja positiva ou
negativamente, como resultado das atitudes que tomamos em determinada situacdo. O
efeito placebo é um exemplo de expectativa de reacéo.

O efeito placebo acontece quando a pessoa reage positivamente a uma "droga”
fisiologicamente inativa — uma pilula de agUcar ou qualquer outro ingrediente inerte.
Quando damos um placebo a alguém dizendo que produzird certo efeito, com
frequéncia ele ocorre. Os placebos tém uma alta taxa de éxito. Na média, funcionam tdo
bem quanto as drogas verdadeiras em aproximadamente um terco dos casos.

Algumas pesquisas sobre placebos mostraram algumas estatisticas interessantes.
No caso da dor, foi demonstrado em pesquisa que os placebos podem funcionar tdo bem
quanto a morfina em 51 a 70% dos pacientes. Outro estudo analisou os placebos do
ponto de vista oposto. Nesse estudo, 0s pesquisadores queriam descobrir se as pessoas
que reagiam bem a placebos reagiriam igualmente bem aos medicamentos verdadeiros,
e portanto lhes deram morfina. Descobriram que 95% das pessoas que reagiam bem ao
placebo também reagiam positivamente a morfina. Em comparacdo, apenas 54% das
pessoas que ndo reagiam aos placebos sentiam alivio com a morfina verdadeira — uma
diferenca de 41%. Portanto, aqueles que tinham alta expectativa de reacéo para o alivio
tiveram alivio. Com esse tipo de dados em méos, ficamos pensando sobre a eficacia de
certos medicamentos.

Outro estudo interessante demonstrou que a expectativa de reacdo (a crenca
sobre 0 que o remédio fard) era o fator que mais influia nos resultados. Tratava-se de
um estudo sobre a reacdo a ingestdo de alcool; os sujeitos foram divididos em quatro
grupos:

1. Pessoas as quais foi dito que iam receber alcool e realmente receberam;

2. Pessoas as quais foi dito que iam receber alcool e ndo receberam;

3. Pessoas as quais foi dito que ndo iam receber alcool e receberam;

4. Pessoas as quais foi dito que ndo iam receber alcool e realmente ndo receberam.

Os dois grupos que julgavam ter ingerido alcool apresentaram reacdes
praticamente idénticas, muito diferentes da das pessoas as quais foi dito que ndo iam
receber alcool, mas receberam. As pessoas que acreditavam ter ingerido alcool
comecaram a querer maiores quantidades. Os homens que julgavam estar recebendo
alcool (quer recebessem realmente ou ndo) tendiam a apresentar uma diminui¢do do
namero de batimentos cardiacos quando eram colocados em situa¢fes “produtoras de
ansiedade sexual”. Os grupos que julgavam ndo estar recebendo alcool (quer
recebessem realmente ou ndo) apresentaram, nas mesmas situa¢fes, um numero de
batimentos mais elevado.

Os pesquisadores concluiram que, além do efeito farmacologico causado pela
droga, ocorre também um efeito causado pela expectativa. O estudo também indicou
que a expectativa de reacdo & o elemento mais importante, pelo menos nos
comportamentos afetados pelo alcool. Outro estudo revelou que homens e mulheres
reagiam de forma diferente em termos fisioldgicos. Os pesquisadores disseram que nao
podiam explicar essa diferenca simplesmente a partir dos efeitos farmacol6gicos
causados pelo alcool ou das diferencas fisioldgicas existentes entre homens e mulheres.
Concluiram que as reacGes eram decorrentes das crencas.
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Em esséncia, esses estudos apontam na mesma dire¢do. O efeito placebo (a
expectativa de reacdo da pessoa) € um componente importante de comportamento e de
mudancga.

Muitas crencas tém a ver com a expectativa. Se ndo esperamos atingir 0S N0ssos
objetivos, as metas e 0s n0ssos desejos, ndo fazemos tudo o que podemos para atingi-los
— sobretudo as coisas mais dificeis. Em outras palavras, se ndo nos acreditamos capazes
de resolver nosso problema, ou se ndo acreditamos que temos 0 necessario para atingir
nosso objetivo, ndo faremos o que € necessario para atingi-lo.

As crengas ndo se baseiam necessariamente numa estrutura ldgica de ideias. Ao
contrario, sabemos qudo pouco elas reagem a ldgica. Ndo se pode esperar que elas
coincidam com a realidade. Como ndo sabemos na verdade o que é real, temos de
formar uma crenca — uma questdo de fé. E muito importante entender isso quando se
trabalha com alguém que quer mudar suas crencgas limitadoras.

Uma velha histdria contada por Abraham Maslow serve como ilustracdo disso

que acabamos de dizer. Um psiquiatra estava tratando de um homem que pensava ser
um cadaver. Apesar de todos os argumentos l6gicos do psiquiatra, 0 homem persistia
em sua crenca. Em um momento de inspiracdo, o psiquiatra perguntou ao homem:
"Um cadaver sangra?" O paciente respondeu: "Que pergunta ridicula! E claro que n&o!"
Apbs lhe pedir permissdo, o psiquiatra fez um furo no dedo do paciente, de onde saiu
uma gota de sangue. O paciente olhou para 0 sangue com nojo e surpresa e exclamou:
"Ora, e ndo é que cadaver sangral”

Tipos de crencas

1. Crencas sobre causas

Pode-se ter uma crenca sobre a causa de alguma coisa: O que faz uma pessoa ser
criativa? O que faz com que um negécio seja bem-sucedido? O que faz com que uma
pessoa fume? O que faz com que alguém ndo consiga perder peso? A resposta € sempre
uma declaragéo de crenga.

Uma pessoa pode dizer: "Sou mal-humorada porque sou de origem alema™. Ou
"Todos na minha familia sofrem de Ulcera"”, ou ainda "Se vocé sair sem casaco, vai
pegar um resfriado”. A palavra "porque™ (implicita ou explicita) geralmente indica uma
crenga sobre a causa.

H& um caso de um consultor que desenvolvia um trabalho para uma grande
companhia cujos funcionarios viviam atormentados por resfriados e gripes. O presidente
da empresa informou aos técnicos que estavam reformando o sistema de ar-
condicionado e refrigeracdo porque achavam que era um possivel defeito na ventilacdo
que estava causando a doencga dos funcionérios. O consultor descobriu mais tarde que o
departamento onde todos os funcionarios estavam doentes tinha passado por quatro
reestruturagdes de grande porte nos ultimos 12 meses. O que fez com que tantas pessoas
num unico departamento sofressem de gripe? Seria a tensdo provocada pela
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reorganizacdo ou sistema de ventilacdo ou os germes? Crencas sobre a causa passam
pelos filtros da nossa vivéncia. Se acreditarmos que "Xx" é a causa de alguma coisa,
nosso comportamento vai ser direcionado para fazer com que "x" aconteca ou impedir
que aconteca, no caso de consequéncias negativas.

2. Crencas sobre significado

Podem-se ter crencas sobre o significado. O que determinado acontecimento
significa, ou seja, 0 que € importante ou necessario? O que significa para alguém ter
medo de falar em publico? Se uma pessoa tem medo de falar em publico, serd que isso
significa que ela esta tentando inconscientemente buscar a aprovacdo de alguém? Isso
significa que ela deseja proteger-se de possiveis frustracbes? O que significa ndo poder
parar de fumar? Significa que a pessoa € fraca? Significa que ela é um fracasso?
Significa que ainda n&o integrou dois lados de sua personalidade?

As crencas sobre o significado causardo comportamentos congruentes com a
crenca. Se acreditarmos que ao falar em publico estaremos desagradando as pessoas,
criaremos internamente reacdes que dificultardo a nossa fala em publico. Se acreditamos
que somos fracos, por exemplo, vamos nos expor somente as situa¢fes na vida as quais
consideramos faceis de enfrenta-las.

3. Crencas sobre identidade

As crengas sobre a identidade incluem causa e significado. Qual é a causa de
vocé, leitor, fazer alguma coisa? O que significa o seu comportamento? Quais sdo seus
limites pessoais? Ao modificar suas crencas sobre sua identidade, a pessoa muda, de
alguma maneira. A seguir, alguns exemplos de crencas limitadoras de identidade: "N&o
valho nada", "N&o mereco ter sucesso™ ou, ainda, "Se conseguir 0 que quero, vou ser
outra pessoa”. Crencas sobre a identidade podem nos impedir de mudar, sobretudo
porgue nem sempre estamos conscientes delas.

O efeito da crenca sobre a identidade pode ser consideravel. Por exemplo, num
seminario na Europa, Robert Dilts estava fazendo um trabalho de mudanga com uma
mulher que sofria de problemas sérios de alergia. Quando quis verificar se a mudanca
seria ecologica, “ela gelou”, diz Robert. Ela era médica. Modificar sua alergia por meio
de um simples processo de PNL significaria acabar com sua identidade como médica.
Seria necessaria, neste caso, uma mudanga maior em sua identidade profissional.

Resumindo, as crengas podem ser crencas de significado, de identidade e de
causa.

Como sdo em sua maioria padrdes inconscientes, ndo € tdo simples identifica-
las. Existem trés principais armadilhas as quais precisamos estar atentos quando
tentamos identificar as crencas ou o0s sistemas de crenca de alguém. Vejamos a seguir as
armadilhas na identificacéo de crengas:
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Armadilhas na identificacdo de crencas

1. Peixe nos sonhos

A primeira das trés armadilhas € o fendbmeno de "sonhar com peixe". Esse
conceito nasceu de um programa de humor transmitido por uma radio de Los Angeles.
Um ator encarnava um psicanalista que acreditava que sonhar com peixe estava na
origem de todos os problemas psicoldgicos. Quando os pacientes comecavam a falar
sobre seus problemas, o psicanalista os interrompia com perguntas:

Psicanalista: Desculpe-me interrompé-lo, mas por acaso ndo teria tido um sonho ontem
anoite?

Cliente: N&o sei... Pode ser que sim.

Psicanalista: Nao sonhou com peixe?

Cliente: Néo.

Psicanalista: Sonhou com o qué?

Cliente: Eu estava andando pela rua.

Psicanalista: Havia alguma poca d'agua na sarjeta?

Cliente: N&o sei...

Psicanalista: Sera possivel que houvesse alguma?

Cliente: Acho que talvez houvesse alguma, sim.

Psicanalista: Acha que poderia haver algum peixe na agua?

Cliente: N&o... acho que néo.

Psicanalista: Havia algum restaurante na rua do sonho?

Cliente: Néo.

Psicanalista: Mas poderia haver um. VVocé estava andando pela rua, ndo estava?
Cliente: Bem, acho que poderia haver um restaurante.

Psicanalista: O restaurante estava servindo peixe?

Cliente: Bem, acho que um restaurante serviria peixe.

Psicanalista: Ah! Eu sabia. Vocé sonhou com peixe.

Portanto, um dos problemas na identificacdo de crencas € que o terapeuta/ coach/
comunicador/ guia tende a encontrar sinais de suas préprias crencas de seu “mapa
mental” N0 “mapa mental” do outro. E tipico, por exemplo, um terapeuta que tenha
sofrido algum tipo de abuso sexual quando crianca estar sempre tentando descobrir
sinais de abuso sexual nos seus clientes. Ele conseguird de um jeito ou de outro
encontrar sinais desse problema na maioria das pessoas com quem trabalha,
independentemente do fato de o problema existir realmente ou néo.

2. Tentativa de mudar de assunto

Quando as pessoas nos falam de suas crencgas, muitas vezes criam argumentos
I6gicos para tentar entender os comportamentos que tém. Entdo, inventam razdes
logicas para explicar por que se sente assim. Chamamos em PNL essas construgdes
I6gicas de "tentativas de mudar de assunto™.
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3. A cortina de fumaca

Ha um comportamento ainda mais problematico que impede a identificacdo de
uma crenga: costumamos chama-lo de "cortina de fumaga".

Em geral, quando trabalhamos com uma crenca, sobretudo quando ela tem a ver
com a identidade da pessoa (ou com um problema doloroso), ela estara escondida atras
de uma cortina de fumaca. Podemos identificar a cortina de fumaga quando a pessoa
comega a ter um branco ou passa a falar de algo irrelevante para o processo que esta em
curso. E como se ela tivesse entrado em uma nuvem de confusdo. E importante notar
que a pessoa tem esse tipo de "branco" no exato momento em que estamos chegando a
um ponto realmente importante. Como um polvo ou uma lula que joga uma nuvem de
tinta para escapar de um predador, a pessoa geralmente tem um branco, porque ela — ou
algum lado dela — tem medo. Ela esta lidando com uma crenca que tem a ver com sua
identidade — uma crenca dolorosa que ndo quer admitir, nem mesmo para si mesma.

Resumo: os trés principais problemas na identificacdo de crencas s&o:

1. O fenbmeno de sonhar com peixes, que nada mais € do que ver no outro o reflexo de
nossas proprias crencas;

2. A mudanca de assunto, que € criar uma explicacdo para nossos sentimentos por ndo
termos certeza do que 0s esta causando;

3. A cortina de fumaca, na qual a estrutura de crenca é bloqueada ou dissociada, a fim
de nos proteger da confrontacéo.

Identificacao de crencas

Depois de aprender a evitar armadilhas, vamos aprender como identificar as
crencas. E claro que, quando lidamos com uma crenca inconsciente, ndo podemos
perguntar a pessoa com a qual trabalhamos: "Qual a crenca que estd limitando vocé?",
porque ela ndo sabera a resposta. Ela terd uma das seguintes reacGes: vai responder ou
ndo. Se responder, talvez o faca mudando de assunto ou criando uma cortina de fumaca.
Se ndo responder, a pessoa tera chegado a um impasse, porque nao tem ideia do que
possa ser. Geralmente é dificil definir as crencas porque elas fazem parte da experiéncia
subjetiva da pessoa.

Podemos descobrir crencas limitadoras através da cortina de fumaca. Quando
surge um impasse, recebemos respostas do tipo: "N&o sei...", ou "Sinto muito, tive um
branco”, ou ainda "lIsso é loucura, ndo faz o menor sentido". Paradoxalmente, s&o
respostas desejaveis, porque nos indicam que estamos chegando perto de identificar
uma crenca limitadora.

As crencas limitadoras geralmente sdo expressas através da estrutura profunda
da nossa mente, ou inconsciente. Assim, ao falar sobre suas limitacGes, as pessoas védo
generalizar, deletar e distorcer as informag6es. Os padrdes mais comuns de linguagem
que indicam crencas sdo 0s operadores de modo e as nominalizagdes. Podem estar
relacionados com 0 que a pessoa pode ou ndo pode fazer; deve ou ndo deve fazer, ou
ainda tem ou ndo tem de fazer. Também podemos ouvir: "Eu sou assim mesmo”, "N&o
sou bom em ortografia”, "Sou uma pessoa gorda". Essas declaragdes indicam crengas de
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identidade que limitam o pensamento da pessoa sobre si mesma e 0 que podem fazer
para mudar.

As crencas também podem ser expressas como fendmenos de causa e efeito,
colocados em termos de "se isso... entdo aquilo™: "Se nédo fizer minhas orag0es, serei
punida™; "Se defender meus direitos, serei rejeitado”; "Assim que comego a ter sucesso,
tudo vira de cabeca para baixo".

E, por fim, as crengas podem ser geralmente identificadas em situaces que a
pessoa vem tentando mudar sem sucesso, mediante uma variedade de métodos.

As diversas maneiras de identificar uma crenca ficardo mais claras a medida que
demonstrarmos algumas das vérias formas de trabalhar com crencas usando a PNL.
Para mudar uma crenga:

1. E preciso acreditar que é possivel mudar.
2. E preciso saber como proceder;
3. E preciso ser congruente sobre o objetivo desejado;

Se qualguer um desses elementos estiver faltando, a mudanca néo sera completa.
Pode-se querer fazer alguma coisa, acreditar que é possivel fazé-la, mas sem saber
como, sem a fisiologia e a estratégia adequadas, sera dificil obter bons resultados. Além
do mais, podemos ter todas as habilidades, todo o treinamento e tudo o que for
necessario para ser eficiente, mas, se formos incongruentes a respeito do que desejamos
ou se ndo acreditarmos que podemos fazé-lo, ndo seremos capazes de obter a mudanca.

A estrutura das crencas e a realidade

Como saber como uma pessoa acredita em algo? Sera que ela acredita por meio
de sensacdes? Se for o caso, como ela obtém essas sensacdes? Uma sensacdo seria o
resultado de algo que ela vé ou ouve? Qual é a orientacdo basica da sua estratégia?

E comum ouvir dos clientes: "N&o sei, ja disse a mim mesmo milhdes de vezes
gue ndo vou me sentir assim quando enfrentar novamente esta situacao”, ou "Ja prometi
a mim mesma que, quando for conversar com aquela pessoa, ndo vou ficar tenso, mas
guando me vejo diante dela é assim que me sinto". O fato de a pessoa prometer que ndo
vai se sentir daquela maneira ndo funciona, porque sua estratégia para obter a sensacao
nada tem a ver com o que ela diz a si mesma. Tem a ver com a sua autoimagem e com a
sensacdo, com uma comparacdo entre duas imagens, ou ainda com qualquer outra
estratégia. Outras pessoas dirdo: "Bom, tentei visualizar muitas e muitas vezes, mas algo
me diz que ndo vai funcionar. Ndo entendo isso, porque sou muito bom em criagédo de
imagens, posso me ver obtendo uma promocdo e tendo sucesso, mas algo me diz que
vou falhar”. Se soubermos observar e escutar essas ligacdes internas, saberemos como a
pessoa estruturou suas crengas limitadoras.

Muitas vezes as pessoas obtém sensacOes a partir de imagens internas que criam.
E Gtil saber que s vezes a coisa mais importante é o tipo de imagem obtida. As vezes,
h& uma "diferenca que faz a diferenca”, uma diferenca muito sutil nas submodalidades
que determina se a pessoa vai ter uma sensacdo forte a respeito de algo ou ndo. E
importante reunir informacbes de alta qualidade (comportamentais) para saber
exatamente como intervir.
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Estratégias de realidade

Uma experiéncia comum na infancia é julgar que algo aconteceu no campo da
experiéncia sensorial, quando na verdade foi apenas um sonho ou fantasia. Muitos
adultos ndo sabem ao certo se uma forte experiéncia que tiveram quando criancas foi
real ou imaginaria. Outra experiéncia comum € a seguinte: estamos certos de ter contado
algo a alguém e a pessoa afirma que ndo; mais tarde, nos damos conta de que chegamos
a ensaiar mentalmente o que iriamos dizer, mas nunca chegamos a verbalizar.

NOs, seres humanos, nunca saberemos exatamente qual é a realidade, porque
nosso cérebro ndo sabe de verdade a diferenca entre uma experiéncia imaginada ou
lembrada. Usamos as mesmas células do cérebro para representar ambas as
experiéncias. Por causa disso, temos de ter uma estratégia que nos indique que a
informacdo foi recebida através dos sentidos, e ndo da imaginacdo. A informacdo
recebida através dos sentidos passa por certos testes nos quais a informagdo imaginada
ndo se confirma. Vamos tentar uma pequena experiéncia. Pense em algo que poderia ter
feito, mas que ndo fez. Por exemplo, vocé poderia ter ido fazer compras hoje, mas nao
foi. Depois, pense em algo que sabe que fez — como ter ido trabalhar ou conversar com
um amigo. Compare as duas experiéncias mentalmente. Como pode saber que ndo fez
uma coisa e fez a outra? A diferenca pode ser sutil, mas as qualidades de suas imagens
internas, sons e sensagdes cinestésicas serdo diferentes. Ao comparar a experiéncia
imaginada com a verdadeira, verifique sua experiéncia interna — elas estdo localizadas
no mesmo local, dentro do seu campo de visdo? Uma é mais clara que a outra? Uma é
um filme e a outra um instantaneo? Existem diferencas entre as qualidades de suas
vozes internas? A qualidade de informag&o recebida em nossos sentidos é codificada de
maneira mais especifica no caso da experiéncia verdadeira do que no caso da
experiéncia imaginada, e € isto que faz a diferenca. Portanto, existe uma "estratégia de
realidade™ que nos permite saber a diferenca.

Muitas pessoas tentaram mudar ou se reprogramar por meio da visualizacao de si
mesmas tendo sucesso. Para aquelas que usam naturalmente esta estratégia, isso vai
funcionar. Mas para aqueles que ouvem uma voz que diz "Vocé pode fazer isso", essa
programacao visual ndo dara resultado. Se eu quiser tornar algo real para outra pessoa
ou convencé-la de algo, tenho de fazer com que isso se adapte aos seus critérios de
estratégia da realidade. Tenho que tornar isso consistente com as qualidades das suas
imagens, sons e sensacdes internas. Essas qualidades sdo chamadas submodalidades.
Entdo, se eu quiser ajudar uma pessoa a modificar algum comportamento, tenho de ter
certeza de que essa mudanca se adaptara a ela. Ao identificar sua estratégia de realidade,
a pessoa podera determinar de que maneira precisara pensar para se convencer de que
algo € legitimo o suficiente para ser feito.
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Exercicio da estratégia de realidade

(@) Escolham algo que fizeram e algo que podiam ter feito, mas ndo fizeram.
Verifiguem se o que ndo fizeram, mas poderiam ter feito, estd dentro das suas
possibilidades de comportamento.

(b) Determinem como sabem a diferenca entre o que foi feito e o que poderia ter sido
feito. A primeira coisa que surgir sera uma verificacdo de realidade bastante dbvia.
Talvez vocés obtenham uma imagem de uma coisa e nenhuma da outra. Depois de criar
uma imagem, vocés poderdo perceber outras coisas sobre ela.

Cuidado: O objetivo ndo é confundir as estratégias de realidade, e sim descobrir
que tipo de verificacdo de realidade existe para cada pessoa. Lembrem-se de que
estamos extraindo uma estratégia, e ndo tentando destrui-la. Observacdo: a pessoa que
estard passando pela experiéncia podera interromper o processo sempre que desejar. Se
0 processo comecar a ficar assustador (pode acontecer), a pessoa pode escutar um som
agudo ou sentir-se tonta. (Existem varios tipos de sinais.) Quando permitimos que outra
pessoa traga a tona nossas estratégias de realidade e jogue com elas, temos o direito de
pedir que parem quando nos sentirmos desconfortaveis.

Estratégias de crenca

Estratégias de crenca sdo as maneiras pelas quais mantemos nossas crencgas e nos
agarramos a elas. Da mesma forma que as estratégias de realidade, elas revelam um
padrdo consistente de imagens, sons e sensacdes que atuam de maneira basicamente
inconsciente. As estratégias de crenca sdo um conjunto de indicios que usamos para
decidir se vale a pena acreditar ou ndo em algo. Esse tipo de indicio vem em geral sob a
forma de submodalidades — as qualidades das imagens, sons e sensacoes.

Experiéncia: compare algo em que acredita com algo em que ndo acredita.
Observe as diferencas na qualidade das imagens, sons e sensa¢des cinestésicas. Como o
cérebro codifica as diferencas? Uma diferenca que comumente ocorre diz respeito a
localizagdo das imagens, mas existem outras.

As estratégias de crenca sdo diferentes das "estratégias de realidade", porque ndo
podemos testa-las do ponto de vista sensorial, a partir de testes de realidade. Como séo
profundamente padronizadas, podem durar a vida toda. E isso é bom, porque sem essas
estratégias nossa compreensdo de nds mesmos e do mundo néo seria estavel.

O problema é que as estratégias de crenga funcionam de forma tdo automatica e
persistente tanto para as crencas limitantes quanto para as crencas que nos levam em
direcdo a nosso potencial. Felizmente, elas tém uma estrutura definida que pode ser
eliciada, para que possamos modifica-las em seus niveis mais profundos por meio de
uma intervencao consciente.
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Demonstracdo da estratégia de crenca

A seguir uma demonstracdo por Robert Dilts:

Robert: Judy, pense em algo em que gostaria de poder acreditar sobre si mesma, mas
nédo consegue. Tem algum problema desse tipo?

Judy: Estive trabalhando a questdo do peso, porque € um grande problema para mim...
Robert: E um problema "de peso"” realmente. O que pensa atualmente sobre isso?

Judy: O que penso? Tenho crencas conflitantes. Uso todas as proibic¢des do tipo "posso™
e "nédo consigo" nessa questdo de peso. Tenho muitos conflitos.

Robert: Dé um exemplo de um "néo consigo".

Judy: N&o consigo perder peso.

Robert: Vocé ndo consegue perder peso. Vamos falar um pouco mais sobre isso. Diga
algo que consegue fazer.

Judy: Consigo usar os métodos de PNL com meus clientes.

Robert: Primeiro, vamos fazer uma comparagdo basica. Devemos ser capazes de
encontrar todas as informacdes a partir de uma comparacao.

Quero que pense sobre perder peso durante um momento. (Judy relaxa, suspira, olha
para baixo e para a esquerda, mostrando tensdo muscular ao redor da boca). Agora,
pense que esta aplicando um método de PNL num cliente, talvez em uma ocasido em
que tenha tido sucesso. (Os ombros de Judy se erguem, a tensdo desaparece de seu
rosto e ela olha para cima).

(Para o grupo): Vocés véem que ha uma diferenca profunda na fisiologia de Judy, tanto
nas pistas de acesso quanto nos demais sinais fisioldgicos.

Existem duas razdes para eu ter pedido a Judy que pensasse nisso. Em primeiro lugar,
queria saber se ela modificou ou ndo sua crenca sobre a capacidade de perder peso, com
base no que vemos. O que vamos observar? N&o observaremos a primeira fisiologia,
mas a segunda. Temos agora uma forma de testar se ela mudou ou nédo sua crenga. As
diferencas de fisiologia nos proporcionam um teste inconsciente apurado. A segunda
razao é que quero fazer uma comparacao entre o estado presente e o estado desejado, e
identificar o que € diferente na sua fisiologia.

(Para Judy): Agora, quero que faca algumas comparacdes internamente. Quando pensa
em perder peso, de que forma pensa?

Judy: E uma luta.

Robert: Uma luta.

(Para o grupo) Ela repete o contraste que vimos em sua fisiologia de forma impecavel.
Uma das boas coisas nesse tipo de trabalho é que as pessoas sdo geralmente muito
sistematicas em seus padrdes. Ja vimos essa fisiologia varias vezes. Parece um padrao.
(Para Judy): O que faz com que seja uma luta? (Ela repete a fisiologia associada a sua
dificuldade de perder peso, olha para a esquerda e para baixo, o que indica um dialogo
interno). Algo que vocé fica se repetindo?

Judy. Provavelmente, sim.

Robert: O que diz para si mesma?

Judy: Que preciso me esforcar. A Unica maneira de perder peso é contar as calorias e
controlar tudo o que coloco na boca. Mas sei que vou me sentir faminta e
desconfortével.

Robert: Entdo, quando decide perder peso, vocé conta calorias — mesmo sabendo a
dificuldade e a luta que isso representa. Qual o conflito?

Judy: Bem, faco isso durante certo tempo e depois desisto.
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Robert: O que faz com que decida parar? Agora, quando pensa no assunto, onde esta o
conflito? E um conflito porque vocé acha que sera dificil e ndo quer que seja? Vocé
acha que vai ser dificil e ainda por cima ndo dara certo?

Judy: Prefiro esquecer o assunto e deixar que meu corpo tome conta de si mesmo.
Assim é que queria que fosse.

Robert: E ndo acredita que possa fazer isso?

Judy: Isso mesmo. Acho que outras pessoas podem, porque ja ajudei muita gente a
conseguir. Mas eu ndo posso. (Gesticula com a mao direita, enquanto mantém a
esquerda parada).

Robert: Quero que preste atengéo a outros detalhes.

(Para o grupo): Observem que, quando Judy fala sobre o conflito, hd uma assimetria em
seus gestos. Ela diz: "Queria poder abandonar tudo e deixar que meu corpo tome conta”,
usando ambas as mdos — um gesto simétrico... e depois ela fez um gesto assimétrico, ao
dizer que ndo consegue. Essas assimetrias em geral revelam conflitos internos. Por
exemplo, quando uma pessoa diz "Quero ser mais agressiva" e deixa sua mao direita
descansando no colo, provavelmente significa que ha um lado seu que deseja ser
agressivo e outro lado que ndo quer. E bastante Gtil prestar atencdo (calibrar) & simetria
corporal. N&o que eu pense que sempre que alguém nao gesticula de maneira simétrica
estd em conflito. Mas uso uma verificacdo cruzada. Se ndo ha simetria, continuo a
verificar quando a pessoa gesticula com uma méo e ndo com a outra, enquanto fala
sobre seu problema. No caso de Judy, vamos verificar o que ela estd dizendo e como
esta pensando sobre a sua "luta" enquanto gesticula.

(Para Judy): Quando vocé diz que "tem de contar calorias”, é isSso mesmo que escuta na
sua cabeca?

Judy (olhando para cima e para a esquerda, indicando uma lembranca visual): Foi
assim que tive bons resultados no passado.

Robert: Entdo, quando pensa em contar calorias, vocé vé algo internamente? Vocé fala
consigo mesma ou o qué?

Judy: Vejo o livro de calorias, e estou verificando alguns itens e fazendo anotacdes...
(Movimenta os olhos para baixo e para a esquerda, indicando dialogo interno, depois
para a direita, indicando sensacdes).

Robert: Ao ver essas coisas, vocé certamente tem uma sensacdo ou algo parecido.
Portanto, quando visualiza, vocé sente algo?

Judy: Sinto. E também falo comigo mesma.

Robert: Se visualizar o livro e a contagem de calorias, vocé tem a mesma sensacao de
novo? (Judy imagina o livro, relaxa o corpo e move os olhos para baixo e a direita).
Portanto, ao imaginar, vocé tem uma série de sensacGes. Vamos comparar iSso com 0
que sente ao fazer PNL com seus clientes, isto €, 0 que acha que pode fazer de maneira
confortavel.

(Para Judy): Vocé ja aplicou PNL em outras pessoas, certo? (Imediatamente, Judy adota
a fisiologia que demonstra mais recursos). Como sabe que pode fazer isso sem
demasiado esforgo?

Judy: Consigo imaginar a situacdo claramente.

Robert: O que vocé vé?

Judy: Vejo a pessoa com quem estou trabalhando. Vejo sua reacdo e também ouco a
confirmagé&o por parte do meu cliente.

Robert: Bem interessante. Existe um fenémeno que chamo, brincando, de sindrome do
terapeuta. A pessoa possui uma série de habilidades que foram desenvolvidas a partir da
observacao de outras pessoas, mas, quando se trata dela mesma, ndo consegue se ouvir
nem se ver — e entdo sente-se perdida. Ndo sabe mais o que fazer. Ndo é que esteja
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fazendo algo errado. Isso acontece simplesmente porque ela ndo consegue ver ou ouvir
a si mesma e dar informacdes sobre o que esta acontecendo. Nada tem a ver com
incompeténcia da sua parte.

(Para Judy): Entdo, vocé vé a outra pessoa e retine as informagdes a seu respeito. Como
sabe que pode fazer algo para ajuda-la? Como sabe o que deve fazer?

Judy: Tenho uma sensagé&o.

Robert: Vocé tem uma sensacdo. Na imagem interna, quando esta tendo sucesso no
trabalho com outra pessoa, vocé consegue enxerga-la com seus proprios olhos? Esta
envolvida na experiéncia? Ou esta se vendo de uma maneira dissociada?

Judy: Estou vendo com meus proprios olhos, como se eu estivesse |a.

Robert: Em que essa imagem é diferente dagquela na qual vocé esta contando calorias?
Judy: Essa é mais ampla. E maior, no sentido de englobar mais elementos.

(Para o grupo): Viram a simetria? Judy gesticulou com ambas as médos ao descrever a
situacdo com seu cliente.

Judy: Quando penso em contar calorias, vejo o livro, e é tudo.

Robert: VVocé s6 vé o livro. Ha alguma coisa no livro?

Judy: Consigo enxergar as palavras, a capa e as cores. E como se fosse uma foto
colorida.

Robert: E quando vocé vé o cliente? (Ela muda de postura e o grupo ri).

(Para 0 grupo): Pode ser um padrdo. Temos a simetria das maos quando ela fala do
cliente, e depois a assimetria, no caso da contagem de calorias. Neste ultimo caso, ela s6
gesticula com a mao esquerda. Quero resumir até onde chegamos. Reunimos
informacdes sobre a crenca de Judy de que "ndo consegue perder peso™. Quando Ihe
perguntamos sobre perder peso, ela cria uma imagem fixa do livro de calorias e sente
uma sensacdo desagradavel. Depois, ouve uma voz que diz: "Outras pessoas conseguem
perder peso”. Também pudemos observar uma assimetria na maneira como ela
gesticula: quando fala sobre perder peso, contar calorias e ter trabalho, ela gesticula com
a méo esquerda; quando diz: "Mas posso ajudar outras pessoas”, gesticula com a méo
direita. Revela também uma postura que parece sem recursos, sempre que pensa em
perder peso.

Comparamos isso com algo que ela acha que pode fazer — ajudar os clientes a usar a
PNL. Aqui, vemos que ela cria uma grande imagem panoréamica e ouve o cliente, como
se estivesse realmente presente. Ela também adota uma postura que revela mais recursos
e faz gestos simétricos e congruentes com as maos.

Estamos atrds dos padrBes comportamentais de Judy presentes em cada crenca. Neste
ponto, enquanto estou reunindo informac@es, gosto que meu cliente identifique outra
crenca sobre sua capacidade — outra crengca sobre o que ela € capaz de fazer.
Simultaneamente, presto atencdo a sua fisiologia, seu movimento ocular, sua postura, as
imagens, vozes e sensagdes internas, para ter uma confirmagdo do que observei até
entdo. Quero descobrir que padrbes sdo idénticos, no que diz respeito a essas
qualidades, quando compara a crenca de que é capaz de ajudar alguém usando a PNL
com qualquer outra crenga sobre "o que ela é capaz de fazer".

Judy: Enquanto vocé estava falando, eu me lembrei de outra. Percebi uma profunda
mudanga na maneira como me sentia em relacdo a minha mée... e isso se generalizou
para a minha vida inteira.

Robert: Como fez isso?

Judy (rindo): Procurei uma especialista em PNL.

Robert: E 0 que ela fez? O que mudou na sua maneira de pensar sobre sua mae? O que
quero dizer é que foi vocé quem fez a mudanca, a terapeuta apenas a tornou mais facil.

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.

35



Judy: O que mudou foi a maneira como eu me sentia no relacionamento com minha
mae.

Robert: A PNL néo disse simplesmente: "Mude a sua sensacdo”, e a sensacdo mudou.
Algo que vocé mudou por dentro fez com que a sensagéo ficasse diferente.

Judy: Na verdade, ela me fez escrever uma carta. Era como se eu estivesse conversando
comigo mesma.

Robert: De que modo sua percep¢do mudou?

Judy: Ficou mais fécil entrar em contato com um sentimento que eu tinha quando...
(Judy olha para cima e a esquerda).

Robert: VVocé esta vendo alguma coisa?

Judy: Vejo toda a cena como aconteceu.

Robert: VVocé estd vendo aquela pessoa...

Judy: Néo, estou me vendo escrever a carta.

Robert: VVocé se vé escrevendo a carta, dissociada, como se fosse uma outra pessoa?
Judy: 1sso mesmo.

Robert: E vocé acha que conseguiu modificar sua atitude em relacdo a sua mée? Isto
quer dizer que pode mudar sua atitude com relacdo as pessoas em geral?

Judy: Sim, porque vejo que posso em varias areas da minha vida.

Robert: Porque vocé vé essa capacidade em outras areas da sua vida.

(Para o grupo): Uma das coisas que a ouvi dizer mais de uma vez, que mostra que ha
uma similaridade, é que had uma "imagem grande". Ela disse: "Posso ver toda a cena”, e
ndo apenas parte da imagem, como acontece com o livro de calorias. Observem a
diferenca entre a visdo miope do elemento pequeno e a visdo total da cena. Ela obtém
bem menos informacGes de uma imagem pequena e fixa do que de uma cena ampla.
(Para Judy): Vocé enxerga a cena total, no caso da perda de peso, ou apenas 0 pequeno
livro? Vocé ja ajudou outras pessoas a perder peso. O que faz com que possa ajudar
outra pessoa a perder peso? Como consegue?

Judy: Depende da situacdo da pessoa. Uso vérias técnicas de PNL.

Robert: Existe alguma coisa que Ihe permite saber como proceder, independentemente
do contexto. O que €?

Judy: Sinto o que deve ser feito. Percebo o0 que preciso saber para ser capaz de dar o
préximo passo. Sou quase intuitiva comigo mesma, mas sei que ndo é sé intuicdo...
(Mais risos).

Robert (para o grupo): Alids, um dos meus objetivos ao usar a PNL é fazer com que as
pessoas possam funcionar no nivel intuitivo. Por que ter de pensar em tudo o que se esta
fazendo? D& muito trabalho e perde-se muito tempo. Os métodos de PNL d&o validade a
intuicdo e ajudam mais as pessoas.

Estou partindo da hipotese de que Judy retine informacdes suficientes sobre uma pessoa
até que, de repente, percebe a imagem total, e é assim que ela sabe o que fazer. N&o
quero que ela encontre uma solucéo neste exato momento. Quero que ela acredite que é
capaz de encontrar a solucdo. E evidente que ela ndo vai perder peso sentada aqui na
nossa frente. Se acreditar que pode conseguir, acho que ela possui 0s recursos
necessarios para atingir seu objetivo.

(Para Judy): Vocé quer acreditar que poderia perder peso assim como acreditou que
poderia modificar seu sentimento em relacéo a sua mae, certo?

Judy: Certo.

Robert: O que a impede de ver a imagem inteira?

Judy: Quando penso no meu peso, tenho uma sensacdo desagradavel. Se conseguisse
ver a imagem inteira, talvez soubesse o que fazer.
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Robert: Vamos tentar transformar sua estratégia de crenca limitante no mesmo tipo de
estratégia que a faz acreditar poder fazer algo. Veja a si mesma, na sua imaginacao,
como se fosse um cliente chegando para uma consulta. Veja a si mesma e todas as
coisas que ja tentou no passado para perder peso. Alids, ouga a si mesma descrevendo o
que tentou fazer. Imagine que vocé, no papel de "cliente”, conta a vocé, o terapeuta,
todas as coisas que me contou.

Antes de mais nada, coloque a imagem bem a sua frente. (Faz gestos). Consegue se ver?
Judy: Vejo alguns pedagos do livro de calorias, mas ainda tenho a sensacéo...

Robert: Ainda tem a sensacdo. O que faria se um cliente seu tivesse uma sensacdo da
qual ndo conseguisse se livrar?

Judy: Usaria uns pequenos truques. Pediria que se concentrasse na sensacdo. Depois
desviaria a atencdo dele... e depois... (Assume a fisiologia que revela quando sabe o que
fazer).

Robert: Parece 6timo. (Risos.)

(Para o grupo): Acho que ela tem os recursos necessarios. Alias, ela vai me contar como
faz.

(Para Judy): Como vocé faz para perder peso?

Judy: Vamos ver se consigo. (Seus olhos erguem-se para a esquerda e depois baixam
para a direita, para ter acesso as sensacdes). E uma sensagéo tdo grande...

Robert: Entdo, é uma sensacdo grande. O que faz com um cliente que tem uma sensagdo
grande? O que lhe pediria para fazer?

Judy: Depende. Posso pedir que entre na "imensidao” da sensacdo, para depois jogar
com ela. Ou ainda, se for conveniente, posso pedir que faca a sensacdo encolher,
tornando-a menor.

Robert: Qual desses dois procedimentos seria mais conveniente no seu caso? Use sua
intuicéo.

Judy: As vezes acho que, se pudesse entrar naquela imensa sensacdo, conseguiria
entender o meu problema.

Robert (para o grupo): Vou fazer outra coisa agora. D& para ver que ndo se trata apenas
de uma sensacdo. Ha também uma imagem (Robert gesticula para cima e para a
esquerda de Judy). Serd util descobrir que imagem ¢é essa.

(Para Judy): Volte para aquela sensacédo e olhe para cima. O que v&? Pode manter a
sensacdo. Talvez seja algo que V€.

Judy: Vejo uma imensa mulher... Ela é realmente imensa. (Judy fica visivelmente tensa).
Robert: Quem é?

Judy: Bem, a imagem me influencia.

Robert: E algo que vocé vé. Essa imagem esta relacionada a vocé de alguma forma? A
imagem € maior do que vocé. Ela cria a imensa sensa¢do que a influencia. De que forma
ela esta relacionada a vocé?

Judy: Ela tem influéncia sobre mim.

Robert: De que maneira?

Judy: Sinto que aquela imensa mulher esté 14 fora me envolvendo o tempo todo.

Robert: Entéo, ela esta 14 fora... ela envolve vocé.

Judy: Isso mesmao.

Robert: Agora que teve acesso a essa informacéo, peco que dé um passo para tras e
afaste a imagem de vocé. Veja a imagem de si mesma envolvida pela mulher que esta a
sua frente.

Judy (relaxando): Prefiro ver assim, a distancia.

Robert: Agora que pode ver o que estd acontecendo, a distancia, quais recursos a Judy
que esta envolvida por aquela mulher precisa para ter mais escolhas?
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Judy: Interessante. Sempre tentei cuidar dela. Nunca pensei cuidar de mim.

Robert: Bom, é vocé que precisa dos recursos.

Judy: Preciso ter certeza de que eu nédo sou ela.

Robert: Do que precisa para poder fazer isto?

Judy: Preciso separar as duas visualmente.

Robert: Entéo, faca isso. Se precisar de mais recursos, vamos acrescenta-los.

Judy: Tudo bem, posso cuidar disso.

Robert: Otimo. Ha mais alguma coisa de que a Judy |a de cima precise? (Gesticula.)
Judy: Estou revendo toda essa questdo de crencas. Eu posso modificar a crenca que tive
quando me separei daquela imensa mulher que me envolvia. Posso perceber que minha
crenca sobre perder peso nao tem sido muito légica, pois se baseia naquela sensacéao e
em qualquer coisa que aquela mulher imensa personifique.

Robert (para o grupo): Observando a maneira como Judy esta se calibrando, comegcamos
a perceber um pouco da outra fisiologia, a que esta associada ao que Judy acredita que
pode fazer.

(Para Judy): Acho que vocé tem os recursos necessarios. Provavelmente, o que impediu
essa crenca foi o fato de vocé ndo saber o que estava olhando 14 fora. Como a crenca
limitante se manifestava visualmente, era dificil para vocé enxergar o que precisava
fazer (gesticulando) quando estava envolta até esse ponto (gesticulando para dentro do
corpo). N&o era s6 uma questdo de segmentar a imagem em pedagos menores e leva-la
para baixo. Vocé precisava ver a imagem completa. Acho que em grande parte era isso
que estava acontecendo.

Enquanto olha para a imagem la fora, a sua frente, consegue aumenta-la? De que forma
vocé poderia separar essa influéncia ou pelo menos lidar com ela?

Judy: Ha um exercicio mental que posso fazer. E uma das técnicas que eu usaria com
outra pessoa. Posso separé-las, depois ver o que preciso para perder peso. (Enquanto
repassa mentalmente o processo, sua fisiologia muda radicalmente, passando a revelar
0S mesmos recursos que ela apresenta quando "acredita que pode fazer").

Robert: Acho que vocé possui todos 0s recursos necessarios. Acredita que pode perder
peso? Podemos tratar de técnicas especificas sobre como perder peso mais tarde.
Lembre-se de que, no inicio, quando pensou em perder peso, havia um conflito.

(Para o grupo): N&o passo a etapa seguinte a ndo ser que tenha observado uma mudanca
clara na fisiologia da pessoa, como a que acabamos de ver agora. Sei que progredimos,
porque, quando lhe pedi que pensasse de novo na questdo, ela ndo voltou aquela
fisiologia de falta de recursos. Pude ver claramente que hd uma estratégia e uma
fisiologia bem diferentes associadas a perda de peso, se comparadas com a que ela
apresentou quando lhe perguntei pela primeira vez sobre sua crenca.

Exercicio para identificar estratégias de crenca

Pense em algo que acha que pode fazer e compare isso com algo que acha que
nédo pode fazer. Especifique a diferenga. Entdo, pegue a crenca limitante e a torne igual
a crenga de que séo capazes de fazer algo. Se algo os impedir, descubram o que é.

O objetivo é fazer com que a limitacdo se torne igual a uma crencga de recursos.
Use o0s processos de mudanca que achar necessarios. O objetivo basico é fazer com que
a crenca que vocé julgue impossivel se torne mais parecida possivel com aquela que
voceé julga possivel.
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Incongruéncia e crencas conflitantes

Todos nds ja nos sentimos divididos em relacao a alguma coisa. Muitos de nos ja
nos vimos diante da seguinte situacdo: decidimos que vamos acordar cedo para fazer
ginastica, mas, quando o despertador toca, sentimos 0 quanto a cama esta confortavel e
resolvemos dormir mais um pouco. Dai, passamos o resto o dia com uma vozinha
interior a nos dizer o quanto somos desleixados. Outras vezes, aceitamos fazer um favor
para um amigo, quando na verdade queriamos fazer algo por nés mesmos. Eis ai alguns
exemplos de incongruéncia.

Em geral, as incongruéncias sdo vivenciadas como um conflito interno. Parece
que existem dois lados dentro de nds. E como se tivéssemos dois "eus". Um lado nosso
quer fazer algo e outro se opde. Essa contradicdo pode ocorrer entre dois
comportamentos, dois sistemas de crenga ou mesmo dois aspectos da nossa identidade.

As vezes, enquanto lutamos com conflitos de crenca e identidade, um lado nosso
nem percebe que existe outro lado. O resultado € uma confusdo sobre quem somos.

Causas da incongruéncia

A incongruéncia pode resultar de experiéncias de impressdo, modelagem de
outras pessoas importantes, conflitos na hierarquia de critérios ou transi¢oes de vida.

Impressoes

As impressdes tém o poder de criar conflito interno. Mesmo depois de termos
feito uma reimpressdo bem-sucedida de uma parte de nossa histéria pessoal, podemos
ter que resolver algum tipo de incongruéncia sobre crencgas que passarédo a caracterizar a
nossa "nova pessoa” dali por diante. Depois de uma reimpressao, nosso problema nao
precisa necessariamente estar relacionado ao passado, mas ao presente e ao futuro.

Modelagem

Talvez tenhamos sido criados por alguém cuja crenca modelamos (por exemplo,
"0s outros devem sempre vir em primeiro lugar') e depois, num determinado momento
de nossa vida, passamos a ser criados por alguém com crencas diferentes (por exemplo,
"eu venho sempre em primeiro lugar™), que também passamos a modelar. As crencas
modeladas, que se tornaram parte de nos, sdo incompativeis internamente.

Se modelarmos essas crengas opostas, provavelmente vamos nos sentir mal,
tanto quando cuidamos de ndés mesmos, quanto quando colocamos 0s outros em
primeiro lugar. O resultado € que nunca conseguimos nos sentir bem e entramos num
circulo vicioso. Também pode ocorrer que uma pessoa modele diferentes membros da
familia que tinham crengas conflitantes. Talvez o pai fumasse e a mae achasse que era
ruim fumar. Se a pessoa fumar, este conflito da relagcdo entre os dois pode estar sendo
repassado em sua cabeca, pressupondo-se que o conflito tenha sido introjetado em um
grande segmento. Escolhemos os valores, critérios e estratégias diferentes de varias
pessoas que modelamos para explicar a nossa maneira de pensar.
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Hierarquia de critérios

Os conflitos internos sdo geralmente conflitos de critérios. Uma pessoa pode
pensar: "Quero esta nova casa por causa da linda vista, mas preciso guardar dinheiro
para a aposentadoria”. Acaba por comprar a casa e entdo passa a Se preocupar com o
futuro. Ao contrario dos conflitos de crencas, dos sistemas de crenca ou de aspectos
dissociados da nossa identidade, os critérios sdo organizados de maneira hierarquica.

Transicoes de vida

As transicbes de vida também podem criar conflito. Por exemplo, Jorge
trabalhava em uma empresa com o pai € 0s tios, que também eram funcionarios. Eles
eram sindicalistas que desconfiavam da administragéo e tinham "valores tradicionais da
classe operaria”. Boa parte da identidade de Jorge tinha sido construida a partir do que
ouvia e observava dos valores e comportamentos da sua familia. Quando foi
inesperadamente promovido ao cargo de supervisor, Jorge viu-se confrontado a uma
série de conflitos imprevisiveis. Ele se perguntava: "Sera que isto quer dizer que sou
diferente ou melhor que meu pai? Serd que agora vou me tornar um yuppie e adotar
novos valores, deixando de lado minhas antigas crencas e valores? Sera que meu
sucesso vai me transformar em uma daquelas pessoas que minha familia e eu sempre
criticamos e detestamos?" Esse tipo de transi¢cdo criou um conflito de crengas para
Jorge, embora em nossa cultura sua promogao seja considerada um sucesso.

Identificacdo de conflitos

Quando trabalhamos com alguém que tem crengas conflitantes, observamos com
frequéncia uma assimetria na sua postura corporal. Essa assimetria ndo é tdo sutil
quanto as mudancas de cor da pele ou outras pistas fisiologicas minimas, mas
facilmente observaveis. Sabemos que estamos lidando com lados dissociados quando a
pessoa gesticula com a méo esquerda ao discutir sobre um aspecto do problema e com a
direita quando fala sobre o aspecto conflitante. E interessante observar que muitas vezes
a mao direita esta ligada aos relacionamentos e ao desejo de sermos uma pessoa de bem,
em contextos que incluem outras pessoas. A mdo esquerda por sua vez tende a estar
mais relacionada ao fato de a pessoa querer ser ela mesma, e ter uma vida rica e plena.

Podemos também observar conflitos "excitantes” ou "inibidores". E o caso de
um lado ter grandes ideias e querer colocéa-las em prética, enquanto o outro lado quer
esperar um pouco. Isto impede que a pessoa va adiante. Quando trabalhamos com esse
tipo de conflito, obtemos fisiologias diferentes associadas a cada um dos lados ou
crencas da pessoa. Um homem que queria comegar seu proprio negécio, por exemplo,
descreveu seus planos num tom de voz rapido e alto, olhando para a direita (visual
construido) e gesticulando com a méo esquerda. Ao falar sobre a seguranca, seu
emprego atual, seu tom de voz era lento e monocordio e sua mao esquerda ficava parada
em seu colo. Uma maneira de descobrir se ha um conflito é observar como a pessoa
descreve seu objetivo. Se ndo houver uma simetria corporal completa em termos
gestuais (ambas as médos movimentando-se a0 mesmo tempo, da mesma forma),
cuidado com possiveis crengas conflitantes.
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Critérios

Os critérios e valores formam uma categoria especial de crengas, que nos dizem
por que algo é importante ou valioso para nds. Sdo muito poderosos e individualizados.

Experiéncia: escrevam, como se estivessem lendo em voz alta, a resposta a
seguinte pergunta: "O que deseja de um emprego?" As palavras que vierem a sua mente
representam 0s seus critérios pessoais para um emprego. Caso esses critérios néo
estiverem sendo amplamente satisfeitos pelo emprego atual, a pessoa sentir-se-a infeliz
no trabalho. As vezes, as pessoas tém problemas na forma como pensam e representam
internamente seus critérios. Esses problemas podem estar relacionados a: (1) hierarquia;
(2) tamanho do segmento; (3) identidade; e (4) conflitos.

Hierarquia de critérios

E importante lembrar que cada um de nds coloca seus critérios numa certa
hierarquia. Por exemplo, digamos que se divertir e ganhar a vida sejam coisas
importantes para alguém. Mas, se ganhar a vida for mais importante do que se divertir, a
pessoa ndo abandonaria o seu trabalho para ir esquiar. Surgirdo problemas quando a
hierarquia interna ndo esta classificada de uma maneira positiva para a pessoa. Por
exemplo, se gostar de doces for mais importante para uma pessoa do que sua saude, ela
vai engordar muito e sua salde ficara abalada.

Tamanho do segmento

As vezes, as pessoas tém definicdes vagas dos seus critérios. Por exemplo, uma
pessoa pode achar que é importante ter boa salde, mas, quando Ihe perguntamos "O que
é ter boa saude para vocé€?", para poder responder ela terd de criar outra lista de
critérios, como ter um bom nivel de energia, ter certo peso, sentir-se de certa maneira,
etc. Quando ndo parou para pensar se um critério estd sendo preenchido, ou quais as
equivaléncias de critérios ou de subcritérios, pode sentir-se confusa sobre como atingir
seus objetivos, ou sobrecarregada diante de tudo o que é necessario para atingi-los. Se
segmentarmos um critério para obter seus componentes, saberemos o que e como fazer
para satisfazé-lo.

Identidade e critérios

Se, quando planejamos comprar um carro, decidimos que um carro esporte
representaria 0 nosso "novo eu”, enquanto um carro maior representaria a nossa
responsabilidade em relacdo a familia, trata-se ndo apenas de questdo de critérios, mas
também de questdo de identidade.

Vamos usar o cigarro para dar outro exemplo. Algumas pessoas deixam de
fumar porque a fumacga incomoda 0s outros, ou seja, porque a aceitacdo de outras
pessoas tem mais valor do que o prazer que obtém com o cigarro. Neste caso, estdo
usando seus critérios para modificar um comportamento. Mas ha outras pessoas que
complicam a questdo, dizendo: "Se posso parar de fumar, posso fazer qualquer coisa.
Posso ser a pessoa que sempre quis ser". Se estivermos lidando com o primeiro tipo de
pessoa, estaremos ajudando-a a modificar um habito, um comportamento. Se estivermos
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trabalhando com o segundo tipo de pessoa, estaremos lidando com quem ela € e com
quem ela se tornara, e a questdo pode ser muito mais complexa.

Conflitos de critérios

Nossos conflitos internos sdo geralmente conflitos de critérios. Por exemplo: a
pessoa quer fazer coisas divertidas, mas tem de ganhar a vida. Se definir essas
atividades na base do "isso ou aquilo”, a obtencdo de uma delas excluira a outra. A
pessoa poderé sentir-se lesada, qualquer que seja a atividade escolhida.

EScola

FORMAGAO CLASSICA | PNL E COGEN
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METAPROGRAMAS

METAPROGRAMAS 1.1

N&o € interessante como as pessoas reagem de maneiras tdo diferentes as coisas?
Vocé pode ter acabado de ouvir a piada mais engracada, de rebentar de riso, e enquanto
esta rolando no chdo, rindo, alguém perto de vocé poderia estar pensando: "Isso ndo tem
graca nenhuma!" Assim, a questdo € por que as pessoas reagem de maneiras tao
diferentes a informaces idénticas ou quase idénticas. Por que uma pessoa V€ 0 copo
meio vazio enquanto outra 0 v& meio cheio? Por que uma pessoa ouve uma mensagem e
se sente energizada, excitada e motivada enquanto uma outra ouve a mesma mensagem
e ndo tem qualquer reacdo? A verdade pura e simples é que se vocé se dirige a alguém
da maneira certa, pode inspirar essa pessoa a fazer qualquer coisa. Mas se vocé se dirige
a essa pessoa da maneira errada, todos os seus esfor¢os ndo vao dar em quase nada. O
pensamento mais profundo, a critica mais inteligente, é totalmente inatil a ndo ser
que seja compreendida tanto intelectual quanto emocionalmente pela pessoa a quem
esta se dirigindo. Se vocé quer ser um mestre comunicador, um mestre da persuaséo,
tanto nos negdcios como na vida pessoal, € imperativo que saiba como encontrar as
chaves certas para abrir a fechadura.

Um conjunto muito poderoso de distingdes sobre por que as pessoas interpretam
informacgdes de maneiras diferentes sdo o que nés chamamos de Metaprogramas. Os
Metaprogramas determinam como uma pessoa processa informacdes e forma
percepcdes que governam 0 seu comportamento. Metaprogramas sdo 0S programas
internos que determinam no que nds prestamos aten¢do. A mente consciente pode
prestar atencdo em apenas um numero limitado de partes de informacfes de uma vez,
entdo nds deletamos, distorcemos e generalizamos informacGes para acelerar o
processo.

Pense no seu cérebro como uma espécie de computador que processa
informacdes. Ele absorve uma quantidade incrivel de dados e os organiza para que
fagcam sentido para um ser humano. Mas um computador ndo pode fazer nada sem o
programa especifico. Esse programa fornece a estrutura para que o computador realize
determinadas tarefas. Pense nos Metaprogramas como o programa do cérebro. Eles
fornecem a estrutura que governa aquilo no que ndés vamos prestar atencdo, como
faremos com que as nossas experiéncias fagam sentido e as diregdes nas quais elas nos
levam. Eles fornecem os fundamentos segundo os quais iremos decidir o que alguma
coisa significa e se é aborrecido, interessante ou potencialmente perigoso. Para se
comunicar com um computador vocé precisa entender o seu programa. Para se
comunicar eficazmente com outro ser humano, Vvocé precisa entender 0s seus
Metaprogramas.

Cada um de no6s tem diferentes padrdes de comportamento, e todos temos
padrdes segundo 0s quais organizamos as nossas experiéncias para criar esses
comportamentos. Através da compreensdo dos nossos proprios padrdes mentais e
também os dos outros, podemos transmitir a nossa mensagem com mais eficiéncia, seja
para tentar fazer com que uma pessoa compre alguma coisa ou que ouga a nossa
declaracdo de amor eterno. Mesmo que as situacGes possam variar, existe um conjunto
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consistente de padrdes que determina como as pessoas compreendem as coisas e
organizam oS Seus pensamentos.
Vamos examinar sete padrbes de comportamento.

METAPROGRAMAS 1.2

Conhecer os Metaprogramas de uma pessoa pode ajuda-lo a predizer exatamente
suas acdes. Nds fornecemos as categorias de Metaprogramas, advertindo que néo existe
um modo “certo” de uma pessoa ser ou de filtrar informagdes. Um uso de padrao nao ¢
“certo ou errado”. Alguns padrdes sdo mais uteis num contexto do que outros.

E importante também fazer uma disting&o critica sobre comportamento. As pessoas
ndo sdo 0s seus comportamentos, e acreditamos que elas sempre fazem o melhor que
podem com os recursos que tém disponiveis. Tudo o que elas precisam sdo novas
informacdes ou estratégias diferentes para assisti-las no processo de mudanca e assim
gerar diferentes recursos. Apenas porque vocé “perdeu o controle” ndo significa que
vocé ¢ um “descontrolado”. Nos podemos mudar isto. Usando este modelo no6s podemos
auxiliar as pessoas a mudar e melhorar seus Metaprogramas.

Lembre-se que a informagdo mais qualificada é a ndo verbal. Isto significa que ao
fazer as perguntas para determinar os Metaprogramas de uma pessoa, vocé deve
também observar o comportamento dela. Perceba se ela é congruente com suas palavras.
Se houver uma contradi¢do, confie no comportamento ndo verbal. Depois de vocé ter
uma definicdo sobre alguém, reavalie. Embora vocé conheca os Metaprogramas desta
pessoa, Vocé pode continuar reavaliando-os.

Os Metaprogramas foram originalmente desenvolvidos por Richard Bandler um dos
criadores da Programacdo Neurolinguistica (PNL).

METAPROGRAMAS 1.3

Os Metaprogramas Simples

OS QUATRO METAPROGRAMAS BASICOS

Sigmund Freud foi uma das pessoas, na historia da psicologia, que se interessou em
definir os elementos que constroem a base da personalidade. Freud teve dois discipulos
inicialmente — Jung e Adler. A teoria dos Metaprogramas esta baseada largamente no
trabalho de Carl Jung, esbogcado em seu livro Tipos Psicologicos, escrito em 1923. Jung
estava preocupado em classificar as pessoas em grupamentos, para predizer sua
personalidade e portanto seu comportamento. O trabalho de Jung mais tarde teve
continuidade com Isabel Briggs Myers, que o usou na criagdo do Indicador de Tipos
Myers Briggs Myers, o sistema de tipos psicoldgicos mais largamente usado hoje em
empresas € N0 governo americano.

Em cada caso o desejo era descobrir que elementos constroem a personalidade de
uma pessoa. E interessante como o modelo de Jung e Myers ajustava-se
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maravilhosamente bem ao modelo da PNL. De fato parece que o trabalho deles esta
inteiramente alinhado com o modelo de personalidade na PNL. Na PNL nos estamos
interessados em Processos Internos, Estados Internos e Comportamentos Externos:

Os Processos Internos sdo estratégias de processamento interno que usamos,
essencialmente o “como”, como fazem o que fazemos. Os Estados Internos séo 0s
estados emocionais que uma pessoa experimentou, proporcionando o “porqué” — porque
fazemos o que fazemos. O Comportamento Externo é o “que” - 0 que € gerado como
resultado da combinacgéo dos Processos Internos e dos Estados Internos — o que fazemos
enquanto pensamos e sentimos. E nés mudamos o comportamento quando modificamos
0S processos internos de uma pessoa.

Os tipos de personalidade mapeados por Jung sdo: Introvertido/ Extrovertido,
Perceptivo/ Intuitivo e Pensador/ Sensivel. O quarto elemento esta subentendido no
trabalho de Jung e aparece no trabalho de Isabel Briggs Myers como a preferéncia
Critico/ Espontéaneo. Estes processos de filtragem formam os quatro Metaprogramas
Simples. A seguir, apresentamos 0s metaprogramas simples e os complexos.

METAPROGRAMAS 1.4

META PROGRAMAS SIMPLES (BASICOS)

Processamento Estados Comportamento Resposta
interno internos externo
Intuitivoe o Pensador Dissociado e Introvertido e 0 Criticoeo
Perceptivo 0 Sensivel Associado Extrovertido Espontaneo

1 -PROCESSAMENTO INTERNO

Processamento interno ou estratégias esta diretamente relacionado com o nosso nivel
de atencdo e onde colocamos o foco. N6s percebemos o mundo pelos nossos canais
sensoriais e retemos niveis variados das informacdes que captamos. O Perceptivo coloca
o foco nos fatos praticos e reais da experiéncia e da vida, demonstrando interesse nos
aspectos concretos. Ja o Intuitivo, prefere perceber as possibilidades, o0s
relacionamentos e o significado de suas experiéncias, de uma forma mais abstrata que
concreta.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Se vocé fosse estudar um determinado
assunto, vocés se interessaria mais pelos fatos e sua aplicacdo imediata ou vocés se
interessaria mais pelas ideias e relacionamento entre os fatos e sua aplica¢do no futuro?

2 - ESTADOS INTERNOS

A habilidade de acessar um determinado estado é baseada no fato da pessoa estar
associada ou dissociada. Algumas pessoas tem mais facilidade de entrar em um
determinado estado, elas preferem estar associadas. Outras tem mais dificuldade, elas
preferem estar dissociadas. Pessoas com tendéncia a favorecer o Auditivo Digital,
tendem a ser mais dissociadas e sdo chamados Pensadores Dissociados. Pessoas com
tendéncia a favorecer o Cinestésico tendem a ser mais associadas e sdo chamados
Sensiveis Associados.
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PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Vocé consegue lembrar de uma
situacdo problematica no trabalho? Ou uma situacdo em que vocé estava muito feliz?
Ao fazer estas perguntas note se ele acessa a pista de captacdo ocular cinestésica e a
duracéo deste acesso. Vocé pode ainda fazer uma terceira pergunta: Quando vocé toma
uma decisao, vocé se baseia em razao e l6gica ou mais em valores pessoais?

3 - COMPORTAMENTO EXTERNO

O comportamento externo é determinado basicamente se uma pessoa é introvertida
ou extrovertida. Isto foi descrito por Jung como uma preferéncia de atitude — qual a sua
atitude com o mundo externo que pode ser evidenciada pelo seu comportamento? O
introvertido prefere ficar sozinho, enquanto o extrovertido prefere estar com outras
pessoas.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Como vocé prefere se re-energizar, sozinho
ou com outras pessoas?

4 - RESPOSTA

A forma como respondemos a vida determina como nos adaptamos ao ambiente.
Existem pessoas que passam a vida buscando entende-la e adaptando-se a ela. Outros
vivem de uma forma decisiva, planejada e ordenada visando regular e controlar os
eventos. De uma forma simplificada, existem pessoas que buscam experimentar a vida e
adaptar-se a ela e outras que buscam fazer a vida adaptar-se a elas. O critico tem planos
e listas e decide com antecedéncia como deve ser. O espontaneo gosta de deixar a vida
acontecer de uma forma esponténea e flexivel e se adapta melhor as situacdes.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Se nds fossemos realizar um projeto, vocé
gostaria que ele fosse desenhado e planejado ou gostaria de ser mais flexivel no projeto?

METAPROGRAMAS 1.5

META PROGRAMAS COMPLEXOS

Filtro de Direcio: “em direcdo a” e “afastando-se”

Filtro de Razdo: possibilidades e necessidades

Filtro de Referéncia: referéncia Interna ou externa

Filtro de Convencimento: Sistema Representacional VACOG + Digital

Filtro de Gerenciamento: eu/ os outros/ eu e os outros/

Filtros de Acéo: ativo/ reflexivo

Filtro de Afiliacdo: Independente/ Equipe/ Lider

XN~ wIN

Filtro de Preferéncia no trabalho: Coisas/ Sistemas/ Pessoas

©

Filtro de Interesse: Pessoas/ Lugares/ Coisas/ Atividades/ Informacao

[EN
o

. Filtro de Abstracéao: especifico/ geral

[EEN
[EEN

. Filtro de Relacionamento: Semelhancas/ Diferencas

[EN
N

. Filtro de Resposta a tensdo emocional: dissociado/ associado

[EEN
w

. Filtro de Orientacdo do tempo: passado/ presente/ futuro

[N
SN

. Filtro de Estilo de pensamento: Visdo / A¢do / Logica / Emogao
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Meta Programas Complexos

1-FILTRO DE DIRECAO

Cada ser humano move-se “em dire¢do a” ou “afastando-se de*. O filtro de direc¢do
tem haver com os seus valores, com o0 que € importante para vocé. Ele procura saber se
vocé move em “direcdo a“, ou “afasta-se” desses valores. Se vocé tem um tipo de
personalidade que “vai ao encontro de” (atragdo ou recompensa) ou que “evita” as
coisas (repulsdo, prevencéo).

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: O que vocé quer em um emprego? O que
vocé quer em um relacionamento? O que vocé quer em um carro? O que vocé quer fazer
com sua vida? O que é importante no que vocé faz?

2 - FILTRO DE RAZAO (OU OPERADOR MODAL)

O Filtro da Razéo vai lhe dizer se a pessoa age como se tivesse escolhas em sua
vida. Este filtro lhe dira por que alguém faz alguma coisa ou esta fazendo algo. E um
filtro motivacional forte e que indica se a pessoa é motivada por possibilidades ou
obrigacBes na vida. O Filtro de Razdo também pode ser detectado observando se a
pessoa usa um Operador Modal. (Palavras que indicam possibilidade ou necessidade,
por exemplo, posso, ndo posso, deveria).

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Porque vocé escolheu seu trabalho atual?
Por que vocé escolheu fazer aquilo que esta fazendo?

3-FILTRO DE REFERENCIA

O Filtro de Referéncia diz respeito ao modo pelo qual as pessoas julgam o0s
resultados de suas agdes — como elas estéo se saindo (no trabalho, por exemplo). Elas
sabem interiormente, ou procuram confirmacdo externa, ou ambos. Este filtro diz
respeito ao lugar do julgamento. Se a pessoa julga suas acOes dentro ou fora de si. De
onde a pessoa retne os dados para fazer o julgamento acerca da responsabilidade de
suas acgoes.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Como vocé sabe que vocé fez um bom
trabalho? Vocé sabe internamente ou alguém precisa dizer para vocé?

4 —FILTROS DE CONVENCIMENTO

O Filtro de Convencimento é o que a pessoa emprega para certificar-se. Os Filtros
de Convencimento nos dirdo como uma pessoa se convence (através de qual sistema
representacional) e quantas vezes a pessoa tem de ver, escutar, fazer ou ler alguma coisa
antes se ficar convencida. Por exemplo: quais dos sistemas representacionais a pessoa
usa para saber se alguém fez um bom trabalho? Como ela sabe (visualmente,
auditivamente, cinestesicamente ou digitalmente) se a pessoa fez um bom trabalho?

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Como vocé sabe quando alguém é bom
naquilo que faz? Como vocé sabe que um colega é bom no seu trabalho? VVocé tem que:
a) Vé-lo? b) Escutar sobre ele? ¢) Experimenta-lo? d) Ler sobre ele ou ler alguma coisa
que eles escreveram?
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5-FILTRO DE GERENCIAMENTO

O Filtro de Gerenciamento é o mais apropriado para aplicacbes nos negocios,
embora também se aplique na unidade familiar. Este filtro lhe permite determinar ou
predizer a adequacdo de uma pessoa para se auto-administrar, tanto quanto dirigir
outras. Também lhe dira da habilidade ou o desejo de uma pessoa em dirigir outras e de
se afiliar a outras.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Existem trés perguntas: (1) Vocé sabe o
que precisa fazer para aumentar suas chances de sucesso num trabalho? (2) Vocé sabe o
gue uma outra pessoa necessita fazer para aumentar as chances dela? (3) Vocé acha facil
ou dificil dizer isso a ela?

Faca todas as trés perguntas e observe as respostas. Primeiro observe se ele sabe 0
que fazer para si mesmo depois verifique se ele sabe 0 que os outros devem fazer e
finalmente averigue se ele esta disposto a dizer a elas o que fazer.

6 — FILTROS DE ACAO

Esse filtro tem haver com a previsdo da quantidade de energia que uma pessoa
colocara na busca de suas metas na vida. E mais, ele prevé com que rapidez uma pessoa
agira.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Quando vocé se depara com uma situacao,
vocé usualmente age rapidamente depois de fazer uma rapida avaliacdo ou vocé faz um
estudo detalhado de todas as consequéncias e depois age?

A) Ativo
Sdo pessoas regularmente ativas — 0s agentes no mundo. Elas agirdo e fardo as
coisas acontecerem. Uma pessoa ativa fara as coisas. Uma pessoa reflexiva ndo agira, a
menos que seja forcada a reagir. As pessoas ativas vdo e fazem, elas fazem as coisas
acontecerem. Elas criam, tomam iniciativas e agem. S80 mais propensos a cometer
erros, mas elas também sdo mais propensas a fazer alguma coisa.

B) Reflexivo

Antes de serem ativas, estas pessoas tendem a estudar mais do que agir. Elas deixam
as coisas tornarem um curso em vez de fazer as coisas acontecerem.

Elas estudam o mundo e frequentemente sentam-se e estudam as coisas porque nédo
estdo prontos para atirarem-se, a menos que tenha tido uma chance de analisa-las.
Frequentemente n&o agiréo a menos que sejam forgadas.

7 - FILTRO DE AFILIACAO

O Filtro de Afiliacdo permite designar pessoas para um trabalho ou para uma forca
tarefa. Este filtro lhe dir4 se a pessoa tem necessidade de afiliar-se ou interagir com
grupo e como aproveita-la na empresa.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Fale-me sobre uma situacio (ou ambiente)
de trabalho na qual vocé se sentiu muito feliz, um evento unico.
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A) Independente
Trabalham melhor sozinhos e quando no controle de seus projetos. Frequentemente
ndo recebem bem ordens.

B) Participante de Equipe

Eles querem fazer parte do grupo e estdo dispostos a receber suas recompensas
como equipe. Concordam em incorporar ao grupo tudo o que fazem. Eles serdo bons
membros de equipe, mas podem ndo ser bons quando nomeados para trabalharem a sés.

C) Lider

Eles querem fazer parte de uma equipe, mas também querem uma éarea de
responsabilidade prépria. Eles sabem trabalhar numa corporacdo hierarquica. Sempre
que possivel buscardo a lideranga, mas recebem ordem de superiores.

8 — FILTRO DE PREFERENCIA DE TRABALHO
O Filtro de Preferéncia de Trabalho é importante na atribuicdo de uma tarefa e
indica a preferéncia da pessoa em trabalhar com coisas, sistemas ou pessoas.

A) Coisas: Elas preferem trabalhar com coisas, ndo com pessoas. Mecanicos,
operadores de computador, digitadores, guarda-livros.

B) Sistemas: Elas trabalham com pessoas ou coisas, mas estdo mais interessadas em
como as coisas ou pessoas funcionam. Elas encaram o trabalho do ponto de vista de
sistemas. Programadores de computador, linguistas, especialistas em sistemas
administrativos, consultores.

C) Pessoas: Elas preferirdo trabalhar com pessoas. Recepcionistas, vendedores,
administradores, diretor de pessoal!

9 - FILTRO DE INTERESSE PRIMARIO

O filtro importante na designacdo para uma tarefa, o Filtro de Interesse Primario
permite saber se uma pessoa se interessa primariamente por pessoas, lugares, coisas,
atividades ou informacao.

Por exemplo, seu restaurante favorito ¢ “o favorito” por causa de seu Filtro de
Interesse Primario. Algumas pessoas querem saber quem estara la, ou seja, quem mais
estard 14? Algumas pessoas querem saber onde é o restaurante. Outras querem saber
quais os itens que constam no cardapio ou como € a decoracdao. Outros ainda querem
saber da rapidez no atendimento ou sobre outras atividades que estejam acontecendo
simultaneamente. Alguns querem saber a historia do restaurante ou as dos itens do
cardapio.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Fale-me sobre seu restaurante favorito. Fale-
me sobre sua experiéncia favorita no seu trabalho. Conte-me uma das dez maiores
experiéncias em sua vida. Na medida em que a pessoa responde, perceba o interesse
primario. Ele esta nas:

A) Pessoas: (quem)
Com quem ela esta é importante.
B) Lugares: (onde)
O lugar onde ele esta é importante. O lugar pode depender da distancia: Perto ou
longe, ou algum outro fator que seja conveniente.
C) Coisas: (0 que)
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Elas estdo interessadas no que: POSSES, COMIDA, DINHEIRO, AMBIENTE.
D) Atividades: (como)

Este tipo de pessoa esta interessada no como — 0 que esta acontecendo e no que ela
estd envolvida. A velocidade do servico e 0 que existe para fazer € importante. Vocé
pode determinar se a atividade externa ou a interna é a mais importante.

E) Informacao: (Porque, que informacéo)
Esta pessoa estd interessada no “porque” ou em “que informacao” estd disponivel.

10-FILTRO DE ABSTRA(;AO

Este filtro € muito importante na comunicacdo e em treinamento. Ele diz respeito ao
modo como as pessoas recebem e incorporam informacBes. As pessoas preferirdo a
informacao especifica (pequenas partes, detalhes), ou GERAL (imagem global). Muitas
pessoas se moverdo de uma para outra

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAOQ: Se fossemos fazer um projeto juntos, vocé
gostaria de ter inicialmente uma visdo GERAL (como afeta a companhia, nacgéo, etc.) ou
vocé gostaria de ter os detalhes do que faremos, primeiro? VVocé realmente precisa de
uma visdo global ou de detalhes?

A) Especifico

Elas querem detalhes. Se vocé generalizar muito (sendo muito vago ou abstrato)
para uma pessoa que tem este filtro, ela Ihe dira que vocé esta sendo vago, incerto e
passando material irrelevante. Elas se concentraram nos detalhes de uma tarefa e podem
perder o objetivo global do projeto. Detalhes na sequéncia das operacdes sdo
necessarios — como comecar e o que fazer a seguir.

B) Geral

Dé-lhes a imagem global e nada mais. Elas ndo estdo preocupadas com detalhes. Se
vocé especifica muito, para uma pessoa global, ela ficard aborrecida. Algumas vezes
elas podem até perder pequenos detalhes. Elas se concentram no objetivo geral da
atribuicdo. Estas pessoas séo boas em compreender o contexto dos padrdes, mas podem
ter problemas em perceber e seguir um processo passo a passo. Elas trabalham melhor
quando delegam os detalhes.

11 - FILTRO DE RELACIONAMENTO

Também chamado “Matching”, busca das semelhancas e “Mismatching”, busca das
diferencas. Algumas pessoas, a fim de compreender alguma coisa, buscardo pelas
semelhancas. Elas irdo comparar o que vocé esta dizendo com o que ja conhecem ou
irdo comparar entre si as partes da informacéo. Por outro lado, existem pessoas que para
compreender alguma coisa, procurardo inicialmente pelas diferencas. Elas diferenciardo
para poder compreender. Finalmente existem pessoas que fazem as duas coisas. Essas
pessoas irdo para frente e para trés, procurando por semelhancas e por distingdes.
Ambos, “Matching” e “Mismatching” sao importantes no contexto de negocios.

PERGUNTAS DE IDENTIFICACAO: Qual é a relacdo existente entre estas trés
figuras? (apresente trés figuras que possuem entre si semelhancgas e diferencas). Qual € a
relacdo entre o que vocé estd fazendo este ano em seu trabalho e o que vocé fez no ano
passado? Quando vocé estd em uma sala, 0 que vocé percebe primeiro? Qual ¢ a relagéo
entre 0 que vocé faria a um més atras e o que vocé esta fazendo agora? Quando vocé se
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depara com uma situacdo nova, vocé geralmente percebe primeiro as semelhancas ou as
diferengas? Qual é a relacdo entre o que vocé sente hoje e 0 que vocé sentiu ontem?

A) Semelhancas

Algumas pessoas veem apenas as semelhancas. Elas frequentemente dizem, “Tudo
sempre acaba em pizza...”. Quando elas se envolvem em situagdo nova, verificam se Se
assemelha a uma experiéncia anterior. Estas pessoas omitem quantidades macicas de
informacdo (Tudo que é diferente).

B) Diferencas

Elas veem apenas as diferengas... “Eles sdo todos diferentes”. Elas podem ter
dificuldades em reconhecer padrbes ou qualquer semelhanca. As pessoas que se
orientam pelas diferengas entram em uma sala ou em um novo lugar e podem dizer
imediatamente o que esta errado, 0 que ndo é congruente ou o que esta fora de lugar.

12 - FILTRO DE RESPOSTA A TENSAO EMOCIONAL
Este metaprograma prevé como as pessoas responderdo em situacoes de stress — de
uma forma emotiva ou sem emocao.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Conte-me sobre uma situacio no trabalho que
te trouxe problemas.

Ao responder esta pergunta, a pessoa vai buscar lembrar-se de uma situagdo
ligeiramente estressante. Observe se existem pistas de acesso ocular cinestésicas
enquanto responde:

A) Dissociado

Uma pessoa que estd dissociada ndo vai demonstrar pistas de acesso ocular
cinestésicas. A pessoa dissociada pode parecer fria e insensivel. Ela reage as pressoes de
uma forma ndo emocional e pode ndo ser afetada pelas emocbes dos colegas.
Frequentemente reagem sem emog¢ao mesmo nas situaces onde demonstrar as emogoes
seria apropriado. Normalmente reagem bem as situacoes de stress.

B) Associado

Uma pessoa associada vai demonstrar pistas de acesso ocular cinestésicas, podendo
até manifestar mudanca no tom de pele ao descrever o evento. A pessoa associada pode
parecer muito emocional.

13- FILTRO DO TEMPO

O tempo tem estas caracteristicas: dire¢do, duracdo, orientacdo e continuidade.
Como nos armazenamos nossas memorias, COmo as acessamos, COmo Nnos orientamos
por elas e como nds percebemos a continuidade do tempo. Temos a impressao
atualmente que existem trés niveis de Filtro do Tempo, que sdo importantes e que
podem merecer uma pesquisa adicional: Passado, Presente e Futuro.
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FILTRO DE ARMAZENAMENTO DO TEMPO

Este filtro trata sobre como vocé armazena suas memorias em relacdo ao tempo. E
interessante quando vocé para e considera que vocé tem um modo especifico de
armazenar suas memorias. Um modo como o seu cérebro reconhece a diferenca entre o
passado, o presente e o futuro.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Recorde-se de um evento do passado? Agora,
de um evento do futuro. Agora aponte para a direcdo em que estd o futuro e a direcéo
em que esta o passado.

Existem duas respostas tipicas. Veja a seguir quais sdo as respostas que indicam
como as pessoas organizam mentalmente as suas memarias e a noc¢ao de tempo.

A) Through Time (Através do tempo)
O passado, o presente e o futuro estdo a frente do nivel dos olhos.

As pessoas “Through Time” tem suas memorias armazenadas de uma maneira geral
da esquerda para a direita. O tempo € continuo e pode ser “longo” para elas. Elas tém
consciéncia da duracdo do tempo. Suas memdrias sdo dissociadas. Suas memorias se
organizam numa sequéncia temporal — o tempo para elas € linear, ele tem comprimento,
ele parece longo.

Se vocé tem um encontro com uma pessoa “Through Time” as 14 horas, ela espera
que voce esteja la as 14 horas e ndo as 14h 10 min. Frequentemente tem dificuldade em
“colocar o passado para tras”. Da mesma forma, é comum, em geral, elas aglutinarem
varias experiéncias, como se fosse uma so, e podem ter dificuldades em recordar um
momento especifico.

B) In Time (No tempo)
Qualquer combinacdo onde o passado, o presente e o futuro estejam dentro ou atras
do plano dos olhos.

As pessoas “In Time” armazenam o passado atras delas e o futuro a frente. Elas
podem voltar a um ponto especifico no tempo, e podem a ele associar-se totalmente.
Podem voltar diretamente a um ponto no tempo. Elas estao “Exatamente onde estao”,
no agora.

Desde de que elas ndo sdo tdo conscientes da duragdo do tempo como as pessoas
“Through Time”, podem ficar presas no agora, e terem problemas em terminar uma
atividade. Se vocé tem um encontro as 14 horas, elas podem aparecer as 14h15min. ou
as 14h30min. e nem se déao conta do atraso. Sao pessoas que podem mudar de idéia com
frequéncia.

Elas frequentemente precisam de alguém que as coloque nos trilhos, em um projeto
de longa duracdo, uma vez que se ligam pouco em prazos. Elas podem porém ir no
passado e permanecer 14 mais facilmente. Frequentemente tem dificuldades de cumprir
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as tarefas. As pessoas “In Time” podem parar num momento especifico facilmente.
Podem, por esta razdo, ser ancorados num estado totalmente associado mais facilmente.
Pessoas “In Time” podem ser mais vivazes, mas também se deprimem mais facilmente,
por causa da sua total associacdo no agora. Elas frequentemente passam mais tempo em
uma festa ou falando com alguém porque se esquecem da hora. Quando elas falham em
manter um acordo dizem: “Nao era eu” ou “Nao era eu proprio”.

14 — FILTRO DE ESTILO DE PENSAMENTO

A percepcdo de uma pessoa a respeito de um problema ou de uma determinada
situacdo pode enfatizar diferentes sistemas representacionais sensoriais. Os padrdes
cognitivos habituais em um nivel individual podem ser expressos de acordo com um
estilo de raciocinio geral em um grupo ou cultura. A viséo, a acdo, a légica e a emocao
sdo expressdes mais amplas da visualizacdo, do movimento, da verbalizacdo e do
sentimento.

PERGUNTA DE IDENTIFICACAO: Lembre-se de uma situacio de maior realizacéo
na sua vida. O que vocé estava fazendo: criando uma viséo de futuro, agindo em direcdo
a um sonho, investigando a solugcdo de um problema ou conectado com emocoes de si
mesmo ou de outra pessoa?

A) VISAO

As pessoas com estilo de pensamento mais voltado para a visdo (também
chamados de visionarios) tendem a construir visdes claras de futuro e estar mais
focadas no futuro, que no presente ou passado.

B) ACAO

Pessoas com estilo de pensamento mais orientado a agdo também possuem um
foco no futuro, nas acbes necessarias para concretizar uma visdo. Gostam de
estar em movimento. O foco destas pessoas estd em quais acGes tomar no
presente para construir o futuro.

C) LOGICA

Pessoas com estilo de pensamento mais orientado a logica, gostam de encontrar
correlagbes entre os fatos e encontrar explicacbes entre as sequéncias de
acontecimentos. Costumam ser investigativos e com foco no passado e no
presente.

D) EMOCAO

Pessoas com estilo de pensamento mais orientado a emocéo, percebem melhor
0s estados emocionais de si e dos outros e buscam gerar emogdes em si e nos
outros.
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1) The Inner game (0 jogo interno)

Encontrando a sua zona interna de exceléncia

Passado mais de 20 anos, o crescimento da Consultoria Pessoal — hoje chamada

de Coaching — possibilitou as pessoas terem mais clareza e maior consciéncia sobre seus

desafios dirios em busca do sucesso. Um dos mais importantes aprendizados nesta area

é o desenvolvimento da capacidade das pessoas para lidarem com o seu “Inner Game” =
ou jogo interior. “The Inner Game” € uma abordagem sobre o desafio mental e
emocional que temos todos os dias diante de nossos desejos, nossas metas e nossas
ambicdes. Neste jogo interno incluimos a pressdo por resultados, as crengas limitantes

sobre nds mesmos e a dificuldade de lidar com os resultados insatisfatorios. Este é o

jogo entre o Inner Game (jogo interno) versus Outer Game (jogo externo).

O conceito de Inner Game foi desenvolvido pelo ex-tenista e capitdo do time de

tenistas da Universidade de Harvard Timothy Gallwey. ApOs a sua exitosa carreira
como esportista Timothy Gallwey tornou-se Coach ajudando diversos profissionais do
ténis, do golfe e até do mundo dos negdcios. O conceito do “The Inner Game” reside
em encontrar equilibrio entre corpo e mente preparando-se mentalmente e
emocionalmente para obter alta performance em sua atividade.

“Zona

Quando o Outer Game esta em equilibrio com o Inner Game encontramo-nos na
Interna de exceléncia”. Alguns indicadores de que encontramos nossa zona

interna de exceléncia:

Vocé experimenta uma sensacdo de confianca e uma liberacdo das ansiedades
Vocé acredita que alcancara os seus objetivos e age como tal

O foco esta na sua performance e no resultado que vocé deseja alcancar

A sensacéo € de humildade com autoridade

Os resultados fluem naturalmente

Encontrando a sua zona interna de exceléncia

1.

w

o o0

© o~

Encontre uma posi¢do confortavel (em pé ou sentado) e coloque-se com a
espinha ereta e os dois pés firmados no chéo;

Traga a sua atencdo para 0s seus pés.

Verifique o conforto dos pés, pernas e joelhos.

Mantenha-se consciente e coloque agora a sua atengéo na altura do seu ventre,
no peito, nos ombros e bragos.

Com as duas maos postadas na altura do abdémen, diga: “Eu estou aqui.”
Coloque a sua atencdo na altura do seu peito. Permita que a sua respiracéo fique
solta, leve e profunda.

Com as duas maos postadas na altura do plexo, diga: “Eu estou aberto.”

Agora a sua atencdo vai para sua cabeca, cranio e cérebro.

Com as duas maos postadas na altura doa testa, diga: “Eu estou consciente.”

. Olhe em sua volta, verifique a sua conexd com todo o0 espago que estd ao seu

redor e somente quando estiver pronto diga: “Eu estou conectado!”
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2) Modelagem do Mentor

Esta técnica é inspirada em exercicios propostos e realizados por Robert Dilts e
Judith DeLozier. O objetivo principal é proporcionar a experiéncia sensorial (ver,
ouvir e sentir) de como é possivel acessarmos modelos de comportamentos,
capacidades e crencas que sdo criados em nossa mente inconsciente através das
experiéncias de vida e das pessoas com quem temos alguma forma de contato. 56

Acoes

Observacoes

1. Criar um espaco com trés posicOes distintas:
a) Metaposicao; b) Self c) Mentor

1. Ajude o cliente a criar
este espaco a sua frente

2. Criar um holograma da pessoas: 0 Self e 0 Mentor

2. Garantir a dissocia¢ado

3. Associar-se ao Self e explorar os Niveis Logicos:
ambiente; comportamento, capacidades e crengas

3. Garantir a associacdo e
calibrar os resultados

4. Peca ao cliente para ele voltar & Metaposicdo e
avaliar os resultados

4. Garantir a dissociacao

5. Associar-se a0 Mentor e explorar a experiéncia:
ouvir, ver e sentir como se fosse o Mentor

5. Garantir a associacdo e
calibrar os resultados

6. Idem ao item 4

6. Garantir a dissociacédo

7. Na Metaposicéo, peca para o cliente preparar-se para
fazer uma pergunta. Peca para ele escolher uma
pergunta que seja importante e fundamental para sua
vida.

7. Ajude o cliente a
preparar-se para  este
momento importante

8. Associar-se ao Self e quando estiver pronto fazer a
pergunta fundamental

8. Garantir a associacdo e
calibrar os resultados

9. Idem ao item 4

9. Garantir a dissociagao

10. Associar-se ao Mentor e quando o Mentor estiver
pronto responder a pergunta

10. Garantir a associacao e
calibrar os resultados

11. Idem ao item 4

11. Garantir a dissociacdo

12. Associar-se ao Self e preparara-se para ouvir a
resposta. Apds ouvir a resposta agradeca ao Mentor e
despeca-se

12. Garantir a associacdo e
calibrar os resultados

13. Voltar a Metaposicao e avaliar resultados.

13. Fazer o Fechamento.
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3) Gathering resources

Gathering the Resources Necessary to Hold Difficult Feelings

Traducdo livre: Reunindo Recursos necessarios para lidar com estados emocionais
dificeis

A terapeuta de familia Virginia Satir fazia frequentemente duas perguntas para
os seus clientes: “Como vocé esta se sentindo?”. Normalmente o cliente respondia que
estava sentindo raiva, tristeza, medo, culpa ou outro qualquer sentimento considerado
dificil por ele. Entdo Virginia Satir partia para a segunda pergunta: “Como vocé se sente
sentindo-se desse jeito?”. A resposta para a segunda pergunta era tdo importante e
significativa quando a primeira. Pois, vocé ganha consciéncia sobre o que vocé sente e
assim desenvolve uma curiosidade sobre seus sentimentos. Eis 0os ganhos imediatos
guando vocé trabalha esta segunda pergunta:

e Vocé fica numa 32 posicao, dissociado
e \VVocé aprende sobre significados e consequéncias de seus sentimentos
e Vocé aumenta a chance de encontrar recursos para sentir-se de outra forma

O proposito deste exercicio € para vocé experimentar exatamente estes trés
beneficios:

1) Identifigue uma situacdo (evento) em que vocé normalmente experimenta um
sentimento (estado emocional) o qual vocé tem dificuldade de lidar (ESPACO 01).

2) Associe-se a este evento e experimente (VACOG) tudo o que €é possivel experimentar
(explorar).

3) Afaste-se deste ponto, saia da experiéncia e “quebre” 0 estado.

4) Numa outra posicdo (ESPACO 02), procure refletir e responder as seguintes
perguntas: “Como vocé se sente sentindo o que acabou de experimentar?”’; “O que vocé
pensa/ sente sobre si mesmo ao sentir o que vocé sentiu naquele evento?”’; “Quais as
consequéncias de se sentir assim naquele momento?”

5) Em um terceiro espaco (ESPACO 03), escolha um recurso ou recursos que poderiam
ajudar vocé a lidar com aqueles sentimentos (estados emocionais) de uma outra forma.
Que recursos poderiam ajuda-lo a lidar com aquela situagdo de um jeito diferente. Se
necessario, recorra a eventos passados onde vocé ja havia experenciado estes recursos
(VACOQG).

6) Ancore estes recursos evolutivos em um gesto/ postura.

7) Quando considerar que vocé se sente “preenchido” destes recursos, caminhe até o
ESPACO 02 e traga consigo 0s recursos. Para isso, repita e mantenha o gesto/ postura.
8) Mantenha os recursos. Verifique agora se a sua percepcdo sobre o evento que
acontece la no ESPACO 01 muda.
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9) Agora, leve consigo estes novos recursos (mantenha o gesto/ postura) até a primeira
posicdo (ESPACO 01) . Procure apenas sentir o que VvOcé sente neste evento
(associado).

10) Dé um ultimo passo para fora deste sistema de aprendizagem pessoal e reflita sobre

tudo o que vocé aprendeu, sentiu e evoluiu.

4) Técnica MODELO SCORE

O Modelo SCORE (The SCORE MODEL) foi desenvolvido por Robert Dilts e
Todd Epstein em 1987. Este modelo de aplicagcéo das ferramentas da PNL foi criado
para descrever o processo que os dois intuitivamente usavam para definir problemas e

desenhar intervenc@es. E assim o modelo foi se desenvolvendo a partir de seminarios e

aplicacdes da PNL.

Hoje, 0 SCORE MODEL é considerado uma técnica basica e completa para todo

0 aprendizado da PNL.

Instructes para o GUIA

Observacdes para 0 GUIA

1. Organize um espago onde o Explorador possa visualizar em
uma linha de tempo (passado, presente e futuro) as quatro
fases do SCORE: Cause, Sintoma, Objetivo e Efeitos.

Utilize linguagem hipnética
e construa o Rapport.

2. ldentificar um Sintoma (EP) que o Cliente deseja mudar.
Ajude-o0 a lembrar de uma ocasido na qual aconteceu um
evento onde ele vivenciou este Sintoma. Faca a inducdo até
ele vivenciar (ver, ouvir e sentir) o Sintoma.

Faca com que ele va para o
evento e associe-se a ele.
Ancore (ancora #1).

3. Ainda na posicdo do Sintoma, peca a ele para usar esta
experiéncia como um guia para que ele seja conduzido — indo
para trds — até o momento onde ocorreu a Causa deste
Sintoma. Conduza o cliente para que ele possa acessar a sua
mente inconsciente e experienciar um momento no passado
onde ele aprendeu a sentir e sentiu pela primeira vez o
Sintoma.

Mantenha a ancora #1 de
Sintoma. Utilize linguagem
hipnotica. Cuide para nao
haver um “afundamento”
exagerado. Neste caso,
retire-o répido. Mantenha a
sua calibragem.

4. Quebre o estado e traga 0 Explorador para a Metaposicéo.

Provoque a dissociacao

5. Peca ao cliente posicionar-se na metaposicéo e olhar para o
“futuro” e dé o seguinte comando: “Agora, olhando a sua
frente, forme uma imagem de como vocé gostaria de estar —
Objetivo (ED) - em relacdo ao Sintoma (EP)”. Apos, solicite
a ele que dé um passo a frente e entre no Objetivo (ED).

Certifique-se que o Cliente
esta experienciando o
Objetivo e verifique as
Condicgdes de Boa Forma.
Ancore (ancora #2).

6. Mantenha o Cliente na posi¢do do Objetivo (ED) e solicite
que desta posicdo ele veja como ele ficara (Efeitos) no futuro.
Peca para ele criar a imagem do seu “EU” no futuro. Pega
para ele entrar no “EU” no futuro e vivenciar os Efeitos de
atingir o ED.

Quando o cliente entrar no
“EU” do futuro verifique a
Ecologia. Mantenha a
ancora #2.
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7. Pega para o Cliente sair da posi¢do do “EU” no futuro e ir
para a metaposi¢do. Faca uma analise conjunta das posi¢Ges
Sintoma, Causa, Objetivo e Efeitos.

Assegure-se que 0
explorador esté dissociado.

8. Comecando da Causa, passando pelo Sintoma, indo para o
Objetivo até chegar aos Efeitos, conduza o Explorador
lentamente e permita que ele experimente as diferentes
experiéncias em cada uma das 04 fases.

Dispare as  respectivas
ancoras (#1 e #2). Utilize
linguagem hipnotica.

Mantenha a calibragem.

9. Faca esta experiéncia quantas vezes considerarem (Guia e
Explorador) necessarias. E depois o coloque na Metaposicao.

Quando colocado na
Metaposicdo, provoque a
dissociacao.

10. Identifique junto ao Explorador
apropriado para consolidar esta mudanca.

um Recurso (S)

Permita que o Explorador
intuitivamente identifique o
Recurso

11. Peca o Explorador para ele lembrar algum evento/
momento onde ele vivenciou/ experimentou este Recurso.
Localize no espaco a frente quando ocorreu esta experiéncia.

Peca para o proprio cliente
intuitivamente localizar este
momento na linha de tempo.

11. Agora, coloque o cliente neste evento onde ele acessara 0s
Recursos (ver, ouvir e sentir); e com linguagem hipnética
faca ele experimentar novamente tais recursos.

Ancore  estes  Recursos
(ancora #3)

12. Peca para o cliente levar os Recursos para a Causa.

Transferéncia de recursos

13. Conduza-o até o espaco Causa e faca com que ele receba
0s Recursos.

Faca colapso das ancoras
#1 e #3

14. Diga: "Agora, contando com este Recurso o tempo todo,
quero que vocé venha revisando tudo, desde a Causa, como
voce teria vivido diferente esta situacdo, caminhando até onde
vocé aprendeu aquele Sintoma. Siga em frente e va
percebendo as mudancas ocorridas enquanto acessa estes
Recursos. Perceba estas mudancas até atingir o Objetivo,
passando pelos Efeitos e percebendo como tudo fica mais
intenso, diferente e melhor”.

Mantenha o colapso até
chegar ao Sintoma. A partir
dai dispare a ancora #2.

15. Repita o processo pelo menos mais uma vez. Apds, traga-
0 para a Metaposicao e peca para o cliente fazer uma
“Viagem ao futuro”.

Faca a inducdo hipnoética
para o Explorador fazer a
“Viagem ao futuro”.
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5) Archetypal energies (energias arquetipicas)

De acordo com Stephen Gilligan existem trés fundamentais “Energias
Arquetipicas” ou arquétipos de energia necessarios para qualquer processo de
mudanca: a) Forca; b) Compaixdo; ¢) Humor. A Forca é necessaria para que
haja comprometimento. No entanto, Forca sem Compaixdo e Humor pode
tornar-se agressividade. Compaixdo é necessaria para se conectar com 0s
outros e acessar as emogdes (capacidades) que vdo ajudar no processo de
mudanca. Por outro lado, Compaixao sem a For¢a e 0 Humor podera se tornar

uma fraqueza e deixar as pessoas dependentes. Humor € necesséario para se encontrar novas
perspectivas, ser criativo e natural no processo de mudanga. Humor sem a Forca e a Compaixao
podera transformar a pessoa em alguém apenas cinica e superficial.

Portanto, Gilligan nos alerta que é necessario alcangarmos o balango entre as trés forgas

e humaniza-las trazendo-as para o centro do nosso ser, para a nossa esséncia.
Exercicio das Energias Arquetipicas

a)
b)

c)
d)

f)

9)

h)

Em pé, lado a lado, as pessoas A e B vao buscar as suas Zonas Internas de Exceléncia
Apbs estar preparada, a pessoa A procura trazer para o centro do seu corpo a energia da
Forca. Se for necessario lembre um dia em que conseguiu acessar este arquétipo.
Localize esta forca em algum espaco e quando estiver pronto dirija-se para la
Assumindo uma postura (ndo verbal) de quem esta acessando em sua esséncia a
“Forg¢a”, quando estiver pronto diga ao seu parceiro: “Veja a minha forga”

A pessoa B observa a postura da pessoa A e quando considerar que € 0 momento diga:
“Eu vejo a sua for¢a”

Repita este processo em dois diferentes espacos/ locais para as energias da Compaixao e
do Humor. Em cada local assuma uma postura correspondente a energia em questao.
Entdo diga para a pessoa B: “Veja minha compaixao”. Por sua vez, a pessoa B diz: “Eu
vejo a sua compaixdo”. E assim respectivamente até que as trés energias sejam
acessadas, experimentadas e ancoradas nas trés diferentes posturas.

Em um espaco a frente, visualize uma situacéo futura onde vocé deseja acessar as trés
forcas ao mesmo tempo, em equilibrio. Esta situagdo futura representa um desafio.
Desloque-se para este espaco e la permita-se ver, ouvir e sentir o que esta situacdo
dificil representa. Aos poucos mude a postura de acordo com cada uma das energias e
permita-se mudar 0s seus sentimentos a respeito deste evento acessando 0s recursos de
cada uma das energias arquetipicas.

Apos, avalie os resultados com o seu parceiro (a).
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6) Técnica NIVEIS LOGICOS

Parte 01

Guia do Comunicador

Observacoes

1. Identificar EP. Estabelecer ED. Verificar o ED através
das CondicGes de Boa Forma.

1. Faca a preparacdo para a experiéncia de
mudanca.

2. Estabelecer duas sequéncias de NL lado a lado. Uma
delas funcionaré para o movimento de ida. A outra para o
movimento da volta.

2. Mantenha o cliente dissociado dos NL
em uma Metaposicéo.

3. Pedir ao cliente para ele lembrar ONDE E QUANDO
(EP) o evento tipicamente ocorre.

3. Peca para associar-se (entrar no espago
AMBIENTE)

4. Assim que o cliente entrar no AMBIENTE, provocar a
inducdo para que 0 mesmo possa experienciar o evento:
vendo, ouvindo e sentindo o AMBIENTE onde ocorreu o
evento.

4. Assegure-se que a associagdo esta sendo
realizada. Calibrar e manter a experiéncia.

5. Conduzir o cliente para que ele entre no préximo espago
— COMPORTAMENTO.

5. Garanta a associagdo e inicie a
preparacdo para a experiéncia no nivel de

COMPORTAMENTO
6. Perguntar ao cliente sobre O QUE aconteceu neste | 6. Utilize comunicag&o hipnética para que o
evento (COMPORTAMENTO). Identificar suas atitudes, | cliente experimente seu
suas acdes. COMPORTAMENTO.

7. Conduzir o cliente para que ele entre no préximo espago
(CAPACIDADES.

7. Inicie a experiéncia no nivel de
CAPACIDADES (Estados Emacionais).

8. Identificar com o cliente o que ele percebe, o que
experimenta (Estados Emocionais) quando se encontra neste
nivel.

8. Mantenha a inducdo para ele
experimentar seus Estados Emocionais,
CAPACIDADES.

9. Conduzir o cliente para que ele entre no préximo
espaco. Espaco das CRENCAS.

9. Inicie a preparacdo para o Nivel das
CRENCAS.

10. Extraia a seguinte informagéo: Por que vocé teve
aqueles Estados Emocionais e Comportamentos naquele
momento? Quais as crencas que vocé experimentou
naquele evento?

10. Mantenha a indugdo, utilizando
comunicagdo hipnética e colabore para que
o0 cliente tenha consciéncia de suas
CRENCAS limitantes.

11. Conduzir o cliente para que ele entre no préximo
espaco. Espaco da IDENTIDADE.

11. Inicie a preparacdo para o Nivel de
IDENTIDADE.

12. Perguntar: QUEM E VOCE que acredita no que
acredita? Obs.: Neste ponto, pode-se ajudar o cliente a
encontrar uma metafora, um simbolo (flora, fauna, energia
etc.) que represente a sua IDENTIDADE limitante.

12. Procure colaborar sem interferir. Pois
este € um processo da mente inconsciente
do seu cliente. Ela tratara de criar um
simbolo que represente a sua
IDENTIDADE.

13. Conduzir o cliente para que ele entre no préximo
espaco. Espaco do UNIVERSO.

13. Inicie a preparagdo para o Nivel do
UNIVERSO.

14. Neste espa¢o — UNIVERSO — vocé dira: Quero que
vocé vivencie este simbolo/ metafora.

14. O cliente acessara todos o0s recursos de
sua IDENTIDADE.

15. Aqui pergunte: QUEM MAIS VOCE E? A que todo
vocé (metéfora) faz parte e é integrante?

15. Usando linguagem hipnoética colabore
para que o cliente experimente o seu
UNIVERSO.
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Parte 02

16. Aqui é o momento de identificar o ED, ou seja, que
outra IDENTIDADE, com mais recursos evolutivos, o
cliente deseja construir.

16. Esta IDENTIDADE ¢ simbodlica,
metaférica. Uma IDENTIDADE que
representa recursos evolutivos.

17. Conduza-o até o Nivel desta nova IDENTIDADE.

17. Utilize linguagem hipnética e ancore
esta IDENTIDADE.

18. Conduzir o cliente por todos 0s outros espacos
seguintes dos Niveis Légicos;: CRENCAS,
CAPACIDADES E COMPORTAMENTOS.

18. Em cada espaco pergunte sobre as
CRENCAS, CAPACIDADES E
COMPORTAMENTOS que esta nova
IDENTIDADE proporciona e promove
para ele. Use a ncora.

19. No espago dos COMPORTAMENTOS, prepare o
cliente para entrar no espaco AMBIENTE. Diga: Agora
quero que vocé se prepare para entrar naquele dia, naquele
evento. Por fora, vocé seré visto como era visto. Por
dentro, vocé é (simbolo/ metafora). V& para la e reviva

Como sera esta nova experiéncia sendo agora quem voce é.

19. Preparar o acesso final aos recursos
evolutivos. Ancora disparada.

20. Faca-o entrar no ambiente e conduza-o a ver, ouvir e
sentir tudo o que for possivel sendo agora esta nova
IDENTIDADE.

20. Mantenha a ancora e faga o fechamento.
Faga a “viagem ao futuro”.

Observacoes Especificas:

1) Verifique em cada posi¢do como 0 “Nao
verbal” se diferencia.

2) Sempre que considerar necessario, traga a

pessoa para a Metaposicéo.

Universo
Identidade
Crengas 3)
4)
Capacidade
5)
Comportamento
Ambiente

Mantenha o Rapport do comeco ao fim.
Durante todo o procedimento, a
calibragem e o uso de linguagem hipnética
sdo chaves para a obtencdo dos resultados
desejados.

Permita o Explorador vivenciar cada uma
das fases com uma experiéncia individual
de aprendizagem.
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7) INTEGRACAO DE IDENTIDADES EM CONFLITO

Esta técnica aplica-se com muita efetividade quando nos encontramos em
conflito interno. Ou seja, sabemos que 0 nosso inconsciente comanda 0s nossos estados
emocionais e nossos comportamentos mais elementares e necessarios para garantir a
nossa sobrevivéncia, segundo os critérios do préprio inconsciente. E com tantas funcdes
vitais importantes, o inconsciente funciona em um conjunto de partes especializadas e
responsaveis por diferentes estados emocionais (capacidades) e comportamentos.

Muitas vezes, estas partes entram em conflito. E como se nos dividissemos em
duas, trés ou mais identidades. E cada identidade possui 0 seu conjunto de crencas e
valores, desejos e intengdes. E nesse momento que nos sentimos “divididos”, em
davida, “com dois coragodes”.

Esta divisdo funciona como uma metafora. O proprio inconsciente é uma bela
metafora de como funcionamos. Portanto, vamos nos comunicar com as partes que estdo
em conflito desenvolvendo as condigdes necessarias e acessando 0S recursos
fundamentais para que estas partes voltem a integrar um “Eu” tdo somente.

Traduzir-se (Ferreira Gullar)
Uma parte de mim
é todo mundo:
outra parte € ninguém:
fundo sem fundo.
Uma parte de mim
é multidao:
outra parte estranheza
e solid&o.

Uma parte de mim
pesa, pondera:
outra parte
delira.

Uma parte de mim
almoca e janta:
outra parte
se espanta.

Uma parte de mim
é permanente:
outra parte
se sabe de repente.
Uma parte de mim
€ sO vertigem:
outra parte,
linguagem.
Traduzir uma parte
na outra parte
— que é uma questdo
de vida ou morte — sera arte?
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Guia do Comunicador

Observacoes

1. Identificar o EP. Certifique-se que se
trata de um conflito interno.

1. Calibre o ndo verbal: os gestos; o tom de voz; a
velocidade da fala e dos movimentos dos bragos
etc. Tudo que possa indicar um conflito interno.

2. Estabelecer o0 ED.

2. Estabeleca as condic¢des de boa forma.

3. Criar ancoras visuais e auditivas.

3. Neste momento, o cliente ficara entre as duas
identidades em conflito. Utilize cadeiras, por
exemplo, para marcar uma ancora visual. Ao se
comunicar com e sobre cada uma das duas
identidades, utilize tom de voz e velocidade da
fala diferente.

4. Peca para o Cliente identificar como
séo: comportamentos; estados
emocionais; crencas e  valores;
identidade de cada uma das identidades
em conflito.

4. Assegure-se que a dissociacdo estd sendo
realizada.

5. Contribua para que o Cliente
identifique as intencbes positivas de
cada uma das identidades em conflito.

5. Utilize linguagem hipndtica. Com gestos e tons
de voz dispare as éancoras. Mantenha a sua
calibragem.

6. Tornar consciente as intencGes
positivas de cada uma das identidades,
inclusive para as partes em conflito.
Analisa-las com o cliente e compare-as
com o ED.

6. Desative as ancoras e provoque a dissociacao.

7. O cliente a partir de agora voltara a
se comunicar com as partes e as ajudara
a identificar o que cada uma delas
podera aprender com a outra.

7. Utilize linguagem hipndtica. Com gestos e tons
de voz dispare as éancoras. Mantenha a sua
calibragem.

8. O cliente perguntara a cada uma das
partes (identidade) se elas estéo
dispostas a conviver, trabalhar e
aprender uma com a outra pelo menos
nos proximos 30 dias.

8. Utilize linguagem hipndtica. Com gestos e tons
de voz reforce as ancoras. Mantenha a sua
calibragem.

9. Pedir para o cliente “unir” as duas
partes.

9. Crie uma metafora com elementos visuais,
auditivos e cinestésicos.

10. Pedir para o cliente se “unir” as
duas partes que ja estdo unidas e tornar-
se “Um” so.

10. Utilize linguagem hipnotica.

11. Realizada a integracédo das partes,
fazer uma checagem do nivel de ED
alcancgado.

11. Garanta a dissociacdo e verifique a fisiologia
(calibragem).

Observacoes Especificas:

1) A tomada de consciéncia das intencdes positivas de cada uma das

partes é fundamental.

2) Por vezes, os conflitos acontecem entre duas ou mais partes. Neste
caso, estabeleca comunicacao entre todas as partes envolvidas.
3) Cada parte envolvida exibira um ndo verbal especifico.
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8) Técnica FORMATO METAESPELHAMENTO

A técnica Formato Meta Espelhamento foi desenvolvida por Robert Dilts em
1998 da percepc¢édo de multiplos depoimentos de pessoas que descreveram problemas de
comunicacdo interpessoal. Através da perspectiva da PNL, o Meta Espelhamento requer
a percep¢do de diferentes “Posicdes Perceptuais” que fazem parte do desafio que
enfrentamos em nossos relacionamentos no dia a dia. O Meta Espelhamento permite um
acréscimo significativo na forma de percebermos os nossos conflitos com as outras
pessoas. E comum quando pensamos na nossa dificuldade de comunicac&o, nas nossas
limitacdes e até nas consequéncias dos conflitos, atribuirmos estes as outras pessoas que
fazem parte destes conflitos.

A técnica Formato Meta Espelhamento permite nos tornar conscientes de que a
forma de nos comunicarmos com o0s outros é, na verdade, a forma como nos
comunicamos com o0 nosso “Eu-interior”. Ou seja, antes de alterarmos a voz com
alguém, por exemplo, alteramos primeiro e originalmente com a gente mesmo em um
nivel, a primeira vista, imperceptivel. Assim, podemos afirmar que o conflito com o
outro ¢ o espelho do que acontece “dentro” de nos.

Esta técnica cria um espaco para vocé entrar em contato com os seus conflitos
internos, acrescentar recursos ao seu “mapa mental” e assim lidar melhor com o
territorio.

65

Guia do Comunicador Acdes do Comunicador
1. Pega para o cliente identificar um conflito que tenha | 1. Verificar as condi¢des de boa
acontecido com outra pessoa e que ele deseja resolver. forma.

2. Coloque o cliente em estado alterado de consciéncia, | 2. Calibre e garanta a associa¢do na
faca a inducdo hipnotica e peca a ele para voltar ao dia e | 12 Posicéo.
ambiente onde aquele conflito aconteceu.

Indignacao

/

Indiferenca

Meta posicao
-32p
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3. Peca a ele para “voltar” para meta posi¢do quando estiver
sentindo-se desconfortavel na situacdo em relacdo a outra
pessoa.

3. Provoque a dissociacdo e
posicione o cliente na meta posicéo.

4. Com a dissociacdo garantida — terceira posicdo — diga:
“Daqui onde vocé estd ¢ possivel verificar o que esta
acontecendo com o seu “Eu” e aquela pessoa naquele
cenario”.

4. Comegca O processo de
compreensdo (consciéncia) do tipo
de comunicagéo que esta
acontecendo.

6

5. “Aqui vocé ¢ o Eu-interior e estd aqui do lado de fora do
seu “Eu”. Daqui do lado de fora, diga o que vocé percebe
na comunica¢ao do seu “Eu” com o Outro. Como vocé
classifica o tipo de comunicagdo que esta ocorrendo. Quem
comeca? Que tipo de mensagem estd enviando? Quem
responde? E que tipo de mensagem esta enviando?

5. Nesta posicéo, continue o
processo de compreensao
(consciéncia) do tipo de
comunicagdo que esta acontecendo e
verifique nominalizacdes (rotulos da
comunicagéo).

6. Diga: “Dé uma boa respirada e dé dois passos para o
lado”.

6. Aqui, sera feita a dissociacdo para
a quarta posicao (42 P)

Indignagao

/

Indiferenga

7. Diga: “Nesta posicdo, vocé esta fora daquela situagdo
toda. Vocé€ pode ver o seu “Eu” em conflito com a outra
pessoa e ver o seu “Eu-interior”. Verifique se o seu “Eu-
interior” estd ajudando ou ndo. Verifique que tipo de
comunicacdo esta ocorrendo entre o seu “Eu-interior” e o
seu “Eu”: 0 que dizem, como respondem.”

7. Garanta a dissociagdo em
relacdo a terceira posicdo e
mantenha a pessoa nesta quarta
posicao analisando a
comunicagdo como um todo.

8. Colabore para que o cliente perceba um possivel
espelhamento.

8. Insight  sobre  meta-

espelhamento

9. Para reforcar esta percepcao, proponha ao cliente a troca
de posicdes entre a 12 P e a 32 P para que ele perceba
diferencas e/ ou semelhancas.

9. Reforgo sobre o insight sobre
meta-espelhamento

10. Mantenha o cliente na 42 Posi¢éo

10. Garanta dissociagédo

Indignacao

/

Indiferenca
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11. Coloque o cliente agora na 2* P, nos “sapatos” do
outro. Faga com que ele se associe a esta posi¢ao: “veja,
ouca e sinta como se fosse a outra pessoa e veja vocé
mesmo a sua frente”.

11. Associacdo na 22 P, sob a
perspectiva do outro. Verifique a
intengdo positiva do outro.

12. Conduza o cliente para a 42 Posicéo.

12. Garanta dissociagéo.

13. Investigue junto ao cliente sobre quais recursos séo
necessarios para que o “Eu-interior” e o “Eu” se
comuniquem de forma mais saudavel e produtiva.

13.ldentificar
evolutivos.

recursos

14. Ajude o cliente a acessar um evento onde ele
experimentou tais recursos. Faca a inducgéo, calibre e
quando ele estiver acessando 0S recursos necessarios
peca para que ele envie estes recursos para o “Eu-
interior”.

14. No momento de enviar 0s
recursos, pode-se utilizar
submodalidades como uma luz,
uma energia, uma cor, um som
como veiculo do recurso.

Indignagdo

Indiferenca

15. Faca com que o cliente certifique-se que 0s recursos
estdo chegando no “Eu-interior”. Peca para ele se
associar ao “Eu-interior”. Aqui o “Eu-interior” ira
agradecer 0s recursos que recebeu.

15. Inicia o processo de
dissociacao e associacao.

16. Diga: Agora que vocé ¢ o “Eu-interior” envie estes
recursos para o “Eu”.

16. Idem a etapa 14 desta coluna.

17. Faca com que o cliente certifique-se que 0s recursos
estdo chegando ao seu “Eu”. Pega para ele se associar ao
seu “Eu”. Aqui o “Eu” ird agradecer ao “Eu-interior”
pelos recursos que recebeu.

17. Processo de dissociacdo e
associacao.

Indignacao

*

Indiferenca

Py
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18. Faga com que o cliente volte no tempo e experimente
reviver aquela cena onde o conflito aconteceu. Agora
levando consigo todos os recursos e todo aprendizado.

18. Processo de mudanga.

19. Peca para ele entrar na “pele” do Outro mais uma
vez: “vendo o que ele vé, ouvindo o que ele ouve e
sentindo o que ele sente, aqui dentro do Outro, procure
perceber Ccomo reage neste novo contexto com mais
recursos’’.

19. Verificagdo de resultado
junto ao Outro.

20. Para encerrar, peca para ele voltar para o corpo do
seu “Eu” e em seguida peca para ele voltar para o aqui e
agora.

20. Finaliza a inducdo.

21. Teste a validade destes recursos em situacoes
projetadas (futuras).

21. Viagem ao futuro.

Mudanga

/

Mudanca
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9) Técnica REIMPRINT

O tempo € percebido da mesma maneira como sdo percebidas todas as coisas em
nossa vida: atraveés dos 6rgdos sensoriais. A percepcdo do tempo passa pelos nossos
filtros de delecdo, distorcédo e generalizacéo, alem das nossas restricdes sociais, fisicas e
individuais. Apds o processamento, as informacdes sobre a percep¢do do tempo séo
armazenadas como um codigo sensorial em nossos cérebros. Portanto, existem tantas
formas de se perceber o tempo como existem cérebros humanos. O principal pressuposto
da PNL - “O Mapa Nio ¢ o Territorio” - se faz presente mais uma vez. Cada um tem um
mapa do tempo. De uma forma geral, as pessoas tem uma nogdo bastante parecida de
perceber um tempo ja ocorrido (passado), um que estd ocorrendo (presente) e um que
ainda néo ocorreu (futuro). O modo de encadear essas trés formas de processamento das
informacBes faz com que possamos, de uma forma didatica, dividir as pessoas de duas
grandes maneiras: 0s in time (no tempo) e os through time (através do tempo).

As duas principais formas de percepcdo do tempo se formaram por causa das
influéncias socioculturais reinantes no mundo ha milénios. Assim, os in time seriam 0s
que possuem uma forma indu-arabica de codificar o tempo. Caracteristicas gerais:

O tempo é sempre aqui e agora;

Conseguem realizar vérias tarefas simultaneamente;

N&o sdo bons em planejamento e nem em evitar erros que o passado ensinou;

Sao extremamente associados as vivéncias, emocionados e apaixonados;
Costumam chegar atrasados aos compromissos e ndo sabem terminar uma
conversa.

Ja os through time sdo os que possuem a forma anglo-saxodnica de codificar o

tempo. Caracteristicas gerais:

e S0 mais planejados, pontuais, conseguem processar 0 passado, 0 presente € 0
futuro de forma consistente.
Tem 6tima nocdo de prazos.
S&o muitas vezes dissociados, tidos como frios ou racionais.
Preferem fazer uma tarefa por vez.
Tém uma estranha sensacdo de ndo estarem no lugar onde estdo, sentem-se
sempre de passagem, a caminho para outro compromisso ou lugar.

Como ja exploramos outras vezes, as pessoas nao se encaixam totalmente nestes
dois modelos gerais pura e simplesmente. Pode-se usa-los apenas como uma
aproximagcéo para descobrir individualmente como cada um codifica o tempo. Uma boa
maneira de se descobrir como é o codigo de tempo de um individuo é procurar por uma
linearidade espacial das memdrias. Pede-se que a pessoa lembre-se de memorias muito
antigas, outras menos antigas, outras mais recentes. Solicita-se que perceba em qual
direcdo espacial e fisica as memdrias ocorrem. Apos, segue-se procurando a disposi¢do
das memorias do presente, futuro préximo, futuro distante etc. Ao final € bem possivel
obter-se uma “Linha de Tempo”. Para alguns, a Linha de Tempo vira da esquerda para a
direita (padrdo through time muito comum), para outros vird das costas para frente,
passando atraves do proprio corpo (padrdo in time), outros terdo variantes como da
direita para a esquerda, de baixo para cima, o inverso, espiral, em diagonal etc.
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IMPRESSAO E REIMPRESSAO

Um “imprint” é uma significativa experiéncia ou um periodo da vida no passado
em que a pessoa formou uma crenca ou um conjunto de crencas, com frequéncia uma
experiéncia com pessoas importantes na familia, portanto, envolvendo 12 e 22 posicao
perceptual. Trabalhos com animais - como os de Konrad Lorenz com patos, mostraram
que, de um modo geral, os animais logo que nascem e nos primeiros tempos de vida
aprendem de uma forma muito forte e inconsciente algumas crencas basicas necessarias
a sua sobrevivéncia. Assim, muito cedo se aprende, por exemplo, o que déi e o que ndo
doi, o que é fome e o0 que é saciedade, quem é mae e quem n&o é, etc.

O periodo que vai do 0 aos 9 anos de idade é o periodo crucial na impressdo da
maior parte das crencas basicas que os seres humanos carregam, sejam limitantes ou
n&o.

Resumindo, uma impressdo € um evento significativo ocorrido no passado, no
qual foram formados sistemas de crencas. Tais crencas podem ser evolutivas ou
limitantes. O contetdo da experiéncia ndo tem nenhuma importancia. Importa quais as
crencas que foram formadas, qual a impressdo que a pessoa fez da experiéncia.
Tipicamente, a impressdo envolve a modelagem de alguém significativo presente ou
ndo na experiéncia. Quando trabalhamos uma impressao — podemos fazer uma
reimpressdo. N&o vamos trabalhar a realidade objetiva e sim a subjetiva. E esta Gltima
que forma nossa identidade, nossas crencas, capacidades e comportamentos. O
proposito da técnica da reimpressdo é encontrar 0s recursos necessarios para mudar as
crencas e atualizar os papéis/modelos que foram formados e impressos em uma
experiéncia passada.

Guia do Comunicador Observacoes

1. Crie e veja a sua linha de tempo. Agora quero que vocé entre na linha,
no momento presente, onde os sintomas (VACOG) do EP séo
experimentados. Neste caso, virado para o futuro enquanto esta
associado.

Exteriorizacdo da
Linha do Tempo e

associacao no EP.

2. Peca: “deixe seu corpo sentir aquela sensagdo que vem associada ao
problema/limitagdo”.

Crie a Ancora # 1

3. Diga: “sentindo esta sensacéo, peco que feche seus olhos e deixe que
apenas seu inconsciente faca uso dela para servir como um fio guia e
leva-lo para tras no tempo. Deixe-se levar de volta a todos 0s momentos
significativos relacionados a este sintoma. Va até a primeira vez que
voceé sentiu esta sensacdo em seu corpo, em sua vida. Deixe que seu
Corpo se mova para tras e pare onde sua intuicdo mandar. Peco que sua
mente 0 conduza para 0 evento mais marcante ou o primeiro no qual
VOCé aprendeu a sentir-se assim”.

Mantenha Ancora
#1. Use
linguagem e tons
hipndticos
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4. “Vocé sabe onde esta agora? Sabe em que tempo € isso? Perceba o
que esta acontecendo ai. Tem mais alguéem? Que sensacao tem aqui? O
que vocé aprendeu (crengas) neste momento? N&o tenha pressa e nem se
esforce para saber. Apenas deixe vir cenas que aos poucos fardo
sentido”.

Iylantenha a
Ancora# 1
disparada.

5. “Dé um passo atras, para uma situacdo em que vVOCé esta mais seguro.
Depois va para a posi¢do meta”.

Solte a Ancora #1.

6. Na meta posicdo, colabore com o cliente para que este identifique: a)
ambiente/pessoas significativas; b) comportamentos; c) estados
emocionais d) crencas e) identidades

Dissociar, falar na
3% pessoa e avaliar
o fato.

7. Ajude o cliente a encontrar as intencdes positivas (de todas as partes
envolvidas) e ganhos secundarios do evento.

Idem ao anterior

Imprint
Passado/ Preé- 12 P Presente Futuro
imprint i e 7
22 P
Meta
Posicao

8. A partir da meta posicao, associe-se as pessoas envolvidas e
experimente a situacdo a partir do ponto de vista destas pessoas.

Utilizar  linguagem
hipnética

9. A pessoa deve experimentar a situacdo ao maximo possivel e
encontrar as intencdes positivas do outro.

Use calibragem

10. Faga com que o cliente volte para a meta posicao.

Garantir dissocia¢ao

11. “Na meta posic¢éo, identifique o recurso que aquela pessoa que
estava com VOCE no evento necessita, a partir da sua visdo atual”.
Identifique junto ao cliente em que momento de sua vida — linha de
tempo — ele experimentou este recurso.

Identifique recursos
para  todas as
pessoas

12. Peca para o cliente se associar neste dia em que experimentou o
recurso desejado. Ao associar-se, utilizando linguagem hipnotica, peca
para o cliente enviar o recurso para a parte envolvida. “Apos certificar-
Se que o0 recurso chegou até a parte envolvida, va ate ela, associa-se e
perceba o que muda”.

Garantir a
associacao
utilizando linguagem
hipnadtica.

13. Ap0s esta experiéncia, conduza o cliente até a meta posicao.

Garantir dissocia¢ao

14. “Na meta posicao, identifique o recurso que vocé, naquela situacéo,
estava necessitando para reagir de forma diferente e saudavel, a partir da
sua visdo atual”. Identifique junto ao cliente em que momento de sua
vida — linha de tempo — ele experimentou este recurso.

Identifiqgue recursos
para  todas as
pessoas

15. Pega para o cliente se associar neste dia em que experimentou o
recurso desejado. Ao associar-se, utilizando linguagem hipnética, peca
para o cliente enviar o recurso a “ele” 1a no passado: “Ap0s certificar-se

Garantir a
associagao
utilizando linguagem
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que o recurso chegou até vocé no passado, va até |4, associa-se e perceba | hipnética. Ancore.
o que muda”.
16. Associado a esta experiéncia, com recursos, caminhe em direcdo a0 | Mantenha a ancora
presente e perceba as mudancas experimentadas pelo Reimprint. de recurso durante
todo o tempo
17. Apds esta experiéncia, conduza o cliente até a metaposicao. Garantir dissociacao
Converse com ele sobre os resultados Relmprint.
Imprint
Passado/ Pré- 12P «—— & Presente Futuro
imprint T oo —
ﬁ c
-« v
22 p g
wn
Meta
Posicao

L

1o ——

Dilts/NLP University Academy
Global Training and Consulting Community

Todos os direitos reservados a Escola Livre/NLP University. E vedada a reproducio de
qualquer parte deste material sem a prévia autorizacao.



10) Técnica CURA RAPIDA DE FOBIA

A histoéria a seguir foi retirada do livro “A Esséncia da Mente” de Steve Andreas e
Connirae Andreas. “Quando Lori tinha onze anos, caiu numa casa de vespas e recebeu
mais de cem ferroadas. Seu corpo inchou tanto que seus anéis tiveram de ser cortados.
N&o entrava em nenhum de seus vestidos e durante varios dias teve que usar o robe do
pai. Desde entdo, desenvolveu uma profunda fobia a abelhas. Como ela mesma diz: "Se
uma abelha estiver na minha casa, é porque eu nao estou!" Se uma abelha entrar no
carro enquanto ela estiver dirigindo, Lori encosta o carro, desliga a ignicdo, abre as
portas e espera até que a abelha va embora. Um dos participantes de nosso seminario
conhecia a fobia de Lori e lhe perguntou se ela gostaria de fazer uma demonstracdo para
0 resto do grupo.

Lori, a quem eu ndo conhecia, entrou na sala pouco antes de eu lhe pedir que
viesse a frente. Para enfatizar o método, ndo contei ao grupo qual a sua fobia. O método
funciona com varias fobias especificas, pouco importa qual seja o problema. Comecei a
conversar, para deixa-la a vontade:

"Lori, n0s nunca conversamos antes, ndo é?"

Lori: "N&o".

"Mas vocé conversou com Michael.”

Lori: "E..."

"N&o sei que promessas exageradas ele lhe fez" (sorrindo).
Lori: (rindo) "Nao vou lhe contar. N&o direi o0 que ele prometeu
"Bom, mas vocé tem uma reac¢do fobica, que ndo contaremos ao grupo, esta bem?"
Lori: "Esta".

"Trata-se de algo bem definido, certo?"

Lori: "Certo".

"E um Unico objeto ou um grupo de objetos?."

Lori: "Um Unico objeto".

"Apenas um. O que vou pedir a vocé € que pense nesse objeto agora. Se um deles
estivesse voando pela sala agora...”

Lori: "Ahhhh!" (Ela gira a cabeca, rindo de maneira nervosa.)

Depois de ter visto o tipo de reacdo fobica de Lori, vou poder saber quando a reacdo
tiver mudado. Entretanto, neste momento, preciso tira-la deste estado antes de passar a
técnica. Foi o que fiz, com instrucbes bem claras, distraindo-a, acalmando-a e
perguntando-lhe sobre seu amigo Michael.

"Isto é o que chamamos de 'teste prévio'. Muito bem, volte para ca. (Lori ainda esta
rindo de maneira nervosa.) (...) Olhe para as pessoas do grupo. (...) Olhe para mim. (...)
Segure minha méo."

Lori: "Obrigada. Estou bem agora".
"N&o faremos mais esse tipo de coisa, esta bem?"
Lori: "Esta bem. Nossa mae!"
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"Agora, olhe para as pessoas a sua volta. Como se sente diante delas? (Lori olha para o
grupo.) "Sente-se nervosa por estar na frente deles?" (Lori inspira profundamente e diz
"Nem tanto".) "Esta se sentindo bem?"

Lori: "Estou, sem problema”.

"Tem um amigo no grupo, nao e?"
Lori: "Tenho, sim".

"Ele tem um lindo sorriso."”

Lori: "E verdade. E um grande amigo".
"Perfeito.”

Agora que Lori voltou ao seu estado normal, posso iniciar o processo. "O que gostaria
que fizesse, antes de mais nada... Quero esclarecer que este método é muito simples e
que vocé ndo terd de se sentir mal ou coisa parecida. Mas precisamos nos preparar.
Portanto, quero que, antes de comegarmos, imagine gque esta dentro de um cinema."”

Lori: "Tudo bem".
"Talvez seja mais facil se fechar os olhos..."
Lori: "Tudo bem". (E fecha os olhos.)

"Agora, quero que veja uma imagem de si mesma na tela— uma foto em preto-e-
branco. Pode ser uma foto sua como esta agora, sentada, ou em casa, ou no trabalho...
Consegue ver uma foto de si mesma?" (Lori faz que sim.) E facil para vocé se imaginar

numa foto?"

Lori: "E..."
"Otimo."
"Agora, quero que deixe a foto em preto-e-branco la na tela, saia do seu corpo, que esta

sentado aqui nesta cadeira, e va até a cabine de projecdo do cinema. Consegue fazer
iss0? VVa no seu ritmo..."

Lori: "Consegui".

"De agora em diante, quero que fique na sala de projecdo. De onde estd consegue ver-
se, sentada na sala do cinema? (Lori sorri levemente e faz que sim). E também consegue
ver o retrato em preto-e-branco na tela?"

Lori: "Consigo".
"O retrato de si mesma?"
Lori: "Isso mesmo".

"Muito interessante™. (Lori ri e diz: 'Uma boa foto!") Sabe que poderia participar de um
seminario sobre 'viagens fora do corpo’ e pagar 250 dolares para aprender o que acabou
de fazer?" (Lori ri.)
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"Muito bem, agora quero que fique em pé na cabine de projecdo e veja-se sentada no
cinema e também a sua foto em preto-e-branco na tela.”

Lori: "Estad bem".
"Entendeu o que estou Ihe pedindo?"
Lori: "Entendi”.

"Otimo, quero que fique de pé, dentro da cabine de projecdo, até que eu lhe diga para
fazer outra coisa.”

Lori: "Esta bem".

"Quero que se veja através da abertura da cabine de projecdo. Ha uma abertura no
vidro para que possa ver o filme que vamos passar daqui a pouco. Entdo, quero que
passe um filme de si mesma num momento ruim, em que reagia aquele objeto,
naquele momento especifico. Quero que passe o filme do inicio para o final e que
continue dentro da cabine de projecéo. Pode colocar os dedos no vidro e sentir sua
textura. Mas passe o filme até o final. VVeja-se entrando em péanico ao reagir a uma
das tais situac@es. 1sso mesmo. Leve todo o tempo que quiser e diga-me quando tiver
terminado."

Observei Lori para ver se havia sinais nao-verbais de que ela estivesse tendo a reacédo
fébica novamente, mas ela continuou com recursos.

Lori: "E dificil chegar ao final".
"E por que e dificil?"

Lori: "Porque simplesmente para. E como se tudo recomecasse. (Faz um gesto circular
com a mdo direita.) Aquele incidente recomeca sem cessar e ndo parece ter um final,
apesar de eu saber que terminou".

"Entdo parece recomecar sem cessar."
Lori: "lIsso mesmo".

"Vamos acelerar o filme. Quantas vezes acha que devera recomecar, até chegar ao
final?"

Lori: "Umas seis vezes, talvez".

"Entdo vamos recomecar umas seis vezes, para que possa chegar ao final... E quando eu
disser 'fim!", isto €, depois que tudo aconteceu e vocé estiver se sentindo bem de novo..."

Lori: "Esta bem".
"Chegou ao final?"
Lori: "Cheguei".

Apesar de ndo ter observado nenhum sinal da reacdo fébica, acho melhor perguntar a
ela: "Sentiu-se a vontade ao observar toda a cena?"

Lori: "Um pouco desconfortavel, mas ndo foi ruim".

"Um pouco desconfortavel, mas ndo ruim. N&o foi como quando aconteceu de
verdade".

Lori: "Nao".
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"Otimo. Daqui a um minuto, vou pedir-lhe que faca uma coisa. N&o quero que a faca até
que eu lhe dé um sinal. Quero que saia da cabine de projecdo e também da poltrona da
sala de projecdo e entre no filme bem no finalzinho, quando tudo estd bem de novo e
voceé esta se sentindo a vontade. Entdo, quero que passe o filme do final para o inicio,
inclusive aquelas seis vezes que foi necessario repetir. Ja viu um filme ser passado de
tras para frente quando estava na escola, por exemplo?"

Lori: "J&".

"Perfeito. Quero que passe o filme do final para o inicio, em cores, e que esteja dentro
dele, de forma que a experiéncia seja real para vocé. Mas quero que a vivencie do final
para o inicio, e que faga isso em um segundo e meio. De forma que a sensagdo seja

Lori: "Tudo bem".

"Entdo, faca agora".

Lori respira fundo, estremece diz: "Nossa!"

"Muito bem. Conseguiu sair do outro lado sem problemas?"

Lori: "Consegui!" (rindo)

"Vocé deve ter-se sentido um pouco estranha, no meio daquela situacao, ndo é?"
Lori: (mexendo a cabeca e continuando a rir) "Nem me diga!"

"Bem, agora quero que repita mais umas duas vezes, sé que mais rapido. Va até o final
e, bem no finalzinho, entre no filme e volte para o inicio, revivendo toda a cena...”

A maioria das pessoas precisa passar o filme do final para o inicio apenas uma vez, mas,
como Lori sentia-se muito desconfortavel, achei que deveria refazer a cena algumas
vezes. Dessa vez, sua reacao foi bem menos intensa, apenas um leve suspiro no final.

"Repita uma terceira vez, mais rapido ainda..."
Lori: "Tudo bem".

"Acha que foi mais facil, da terceira vez?"
Lori: "Foi, sim".

"Entéo, acho que basta.”

Lori abre os olhos, parecendo muito cética. Agarra a cadeira com ambas as méaos e
comeca a rir alto. Depois de oito segundos de uma boa risada, diz: "Ainda bem que essa
consulta foi de gracal!”, e continua a rir por mais doze segundos. Embora Lori tivesse
cooperado de bom grado durante todo o processo, sua reacdo demonstra que ela nédo
acredita no que acabamos de fazer. Conhecemos bem o tipo de ceticismo de Lori.
Mesmo tendo ajudado literalmente centenas de pessoas, n6s mesmos ainda ficamos
surpresos em ver como um processo tdo simples pode ter um impacto tdo poderoso. Os
comentarios que fago a seguir visam demonstrar que percebo sua atitude de descrenga
permitir que ela se recupere antes de testar novamente sua reagéo a abelhas.

"Esta tudo bem. Nés também adoramos fazer piadas. Alias € uma das melhores
formas de dissociacao. Pense nisto. Quando brincamos, quando temos uma reagdo bem-
humorada a algo, somos obrigados a manter um certo distanciamento da situacéo e a
nos vermos numa nova moldura, uma moldura engracada. E uma maneira muito valiosa
de nos dissociarmos. Acredito que a dissociacao é a esséncia do humor — néo de todos
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os tipos de humor, claro, pois existem diferencas entre eles. Mas é sem duvida uma boa
coisa."

"Agora, Lori, quero que imagine que uma dessas pequenas criaturas esta
chegando perto de vocé."

Faco um gesto com um dedo em direcdo a Lori, imitando o véo de uma abelha.
Ela fica quieta, um pouco preocupada, depois pensativa, mas nao volta a ter a reagdo de
medo que demonstrara no inicio da sessao.

Lori: "Tudo bem".
"E como se sente?"

Lori: "Bem... é que..." Lori ndo consegue se expressar direito e comega a rir.
IIBem.“ll

"Ainda sente aquilo (a fobia)?"
Lori: (olhando para baixo, surpresa) "Nao!" Ela ri e coloca a méo no peito.

"E uma boa resposta, porque parece "Como foi isso?" Conscientemente, ela estava
esperando sentir a (antiga) reacdo. Ela a sentiu durante... Quanto tempo mesmo vocé
sentiu aquela reagdo?"

Lori: "Vinte anos".

"Ela tinha a certeza de que teria aquela reacdo durante vinte anos. Era uma reacéo
muito forte e desagradavel. Trata-se de uma expectativa muito forte. E que tipo de
expectativa consciente ela teve agora? 'Ai, vai ser horrivel...! e, de repente, '‘Como foi
isso?" "

Lori: "E verdade!"

"Agora vamos experimentar algo pior ainda. Imagine que uma abelha veio pousar
na sua mao. (Lori olha para a mdo.) Consegue imaginar?"

Lori: "Sim". Ela balanca a cabeca, sem acreditar. "Nossa méae!"
"Como se sente?"

Lori: "Bom... (Ela sacode os ombros, indiferente.) E como se eu tivesse uma
abelha pousada na méo".

"E uma resposta tipica. E o mesmo que dizer: 'E como estar dentro de um
elevador'. Ndo € meio estranho?"

Lori: "E verdade. Foi isso que aconteceu um ano depois do incidente. Uma abelha
veio pousar na minha mao. Meu Deus!"

"E sua reacdo foi bem diferente da de agora, certo?"
Lori: "Muito!" (Olha de novo a méo.)

Esta sessdo, realizada em janeiro de 1984, durou menos de sete minutos. A reagéo
ndo-verbal de Lori a abelhas foi nitidamente diferente no final da sessdo. Varias
vezes, durante o verdo, perguntamos a ela se havia visto abelhas, pois queriamos
conhecer sua reacdo numa situacao real. Ela sempre nos disse que ndo vira nenhuma
abelha. Finalmente, no més de dezembro de 1984, levamos um vidro cheio de
abelhas a sua casa. Na entrevista de acompanhamento, gravada em video, ela
calmamente segurou o vidro, examinando as abelhas com atencéo. Depois, soltamos
as abelhas e ela as observou voando pela sala sem eshogar nenhuma reacdo. Havia
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uma abelha dentro da sua casa e, dessa vez, ela também estava la. Cinco anos se
passaram desde a sessdo e Lori nunca mais prestou atencdo a abelhas, embora
admita: "Mas acredito que algumas passaram por mim".

E bastante comum que as pessoas ndo prestem atencdo ao que antes era um
estimulo fobico. O que as amedrontava torna-se tdo normal que nem lhes chama a
atencdo. Quando entrevistamos uma senhora algumas semanas apos ter eliminado sua
fobia de elevador é que ela se deu conta de que ja havia tomado varias vezes o elevador,
sem ter notado!

Quando usar o método contra a fobia

Este método foi criado por Richard Bandler!, a partir de um método anterior
desenvolvido por ele juntamente com John Grinder. Funciona muito bem em qualquer
caso de fobia na qual a pessoa reaja instantaneamente a um estimulo especifico: insetos,
medo de altura, passaros, cobras, agua, locais fechados, elevadores etc.

As reacOes fobicas sdo caracteristicamente instantaneas a uma situacdo ou
estimulo especifico. Outras reacdes de medo, muitas vezes chamadas de "ansiedade™,
desenvolvem-se mais lentamente, num periodo de minutos ou horas. Este método nem
sempre é eficaz nos casos de reacdes de ansiedade.

Além das fobias especificas, este método pode ser eficiente para eliminar muitos
problemas que nem sempre sdo consideradas fobias, desde que sejam reacOes
automaticas a lembrancas desagradaveis.

Escolha uma lembranca desagradavel, uma fobia ou uma experiéncia traumatica
que deseje neutralizar. Reveja o exemplo da Lori (pagina 74) para obter uma descricéo
mais detalhada de cada etapa.

1. Identifique uma situacéo (evento X) onde a pessoa tenha tido uma experiéncia fobica.
Tudo devera ser conversado/analisado de forma dissociada. Este evento fobico devera
ter trés partes: a) Inicio (antes de tudo ocorrer); b) Durante (a experiéncia propriamente
fobica); c) Depois (quando tudo ja havia passado e a pessoa comeca a se recuperar de
forma segura);

2. Em um “transe” leve, peca para a pessoa se comunicar com 0 Seu inconsciente e
identificar a intengéo positiva.

3. Convide a pessoa a imaginar que ambos (vocé e ela) estardo em uma sala de cinema.
E complete esta cena fazendo-a ver uma tela de cinema em branco bem a sua frente.

4. Em seguida, peca para a pessoa colocar na tela do cinema — de forma estatica —
aquele evento X. Peca para ela visualizar a cena inicial, quando tudo estava bem (filme
no stop).

5. Convide-a para se deslocarem para a sala de proje¢do. Nesta situacéo, ocorrera outra
dissociagdo. Assim, é como se 0s corpos ficassem sentados na sala de cinema enquanto
voceés dois véo 14 para cima, na sala de projecéo.
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6. Estando na sala de projecdo, diga a ela que aqui vocés estdo seguros, com a protecédo
dos vidros a frente, a sala climatizada e tudo mais que podera nesta sala de projecao
ajudar para gque a pessoa se sinta segura e confortavel.

7. Garanta esta dissociacao pedindo a ela que visualize os dois sentados, |4 embaixo, nas
poltronas do cinema.

8. Crie uma ancora de recursos. Poderd ser um objeto; um toque na mé&o, algo que
permita a pessoa acessar recursos nos momentos mais importantes da aplicacdo da
técnica.

9. Peca a ela para rodar o filme. Do inicio até o fim, em preto e branco, na velocidade
normal. Faca a calibragem de suas reac¢des todo o tempo.

10. Combine com ela de parar o filme somente quando a cena passar pelo evento fobico
até chegar ao Depois, quando tudo ja passou e a pessoa comeca a se recuperar de forma
segura.

11. Agora peca para ela rodar o filme de tras para diante, o mais rapido que ela puder
fazer. Faca este mesmo processo (etapas 9, 10 e 11) no minimo trés vezes e verifique se
mudam as reacdes fisicas da pessoa. Calibre.

12. Convide-a para voltar as poltronas. Quando la estiverem sentados olhando para a
cena da tela, faga o processo de rodar para frente e para tras varias vezes (no minimo
03) tal qual foi realizado nas etapas 9, 10 e 11.

13. Usando sempre a calibragem para verificar mudangas, verifique com a pessoa como
ela agora esta experimentando ver a cena.

14. Quando ambos estiverem seguros, peca para a pessoa Se associar a cena, torna-la
colorida e rodar o filme de tras para frente (idem as etapas 9, 10 e 11).

15. Verifique os resultados (sintomas). Quando considerar 0 momento, comece 0
processo de dissociacdo, traga a pessoa para 0 aqui e agora. Permita que ela volte a si,
saia do transe e quando considerarem 0 momento faca uma “viagem ao futuro” para
verificarem os resultados.
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11) Técnica THE BELIEF BRIDGE

Esta técnica é baseada na técnica desenvolvida por Robert Dilts da NLP University
(Universidade da PNL) — Apostila NLP Training and Consultancy Certification.

Instrucdes para o GUIA

Observacdes para 0 GUIA

1. Estabeleca um espago para trabalhar com o Explorador (Cliente).
Este espaco se chamara “metaposi¢ao”

Este espaco é neutro e Ctil
para dissociar-se.

2. Peca para o Explorador visualizar um caminho a sua frente com
inicio, meio e fim. O inicio deste caminho é o comeco da “Jornada”
do Explorador.

O Explorador estabelecera os
pontos principais e a direcdo
deste caminho.

3. A posicdo inicial é o EP (Estado Presente). A posicao final desta
jornada é o ED (Estado Desejado). E durante a caminhada o
Explorador acessara suas crengas e recursos.

As crengas poderdo ser
evolutivas ou limitantes.

EP

__________

Metaposicdo

v

4. Proponha ao Explorador que se faga a jornada do EP ao ED.
Durante a jornada peca ao Cliente para ele prestar atengdo em todos
0s sinais e mensagens do corpo.

As crencas limitantes poderdo
aparecer em forma de
sintomas.

5. Explore com o cliente os sintomas das crencas limitantes.
Permita que ele veja, ouca e sinta — principalmente — como estas
crencas se manifestam.

Utilize linguagem hipnoética
para ajudar o cliente a acessar
esses sintomas.

6. Convide-0 a sair da jornada e ir para a metaposicao.

Garanta a dissociacao.

7. Na metaposicdo explore junto com o cliente todos os sintomas e
seus significados (crengas limitantes).

Mantenha a dissociacao.

8. Ainda na metaposicdo, peca para o cliente identificar o(s)
recurso(s) necessario(s) para construir a ponte até o ED.

Recursos: capacidades,
crengas, identidade...

9. ldentifique onde e quando encontrar este recurso.

Prepare a associag&o.

10. Peca para o cliente posicionar 0 espaco de recurso em algum
lugar no espaco a frente.

Permita que o cliente escolha
este espaco.

11. Convide-o a visitar este espaco de recurso e peca para ele
associar-se a este momento (ver, ouvir e sentir).

Utilize linguagem hipnética.

12. Associado, pega para o cliente enviar este recurso para a
“Jornada” e assim construir uma ‘“Ponte”.

Utilize metaforas e
submodalidades.

13. Peca para o Explorador ir agora, desta posi¢do (recurso), para o
EP e dela recomecar a sua “Jornada”.

Ancore o recurso no brago e
ajude-o a ir até o EP.

14. Do EP, com recursos, o Explorador fara a sua “Jornada” e
passara pela “Ponte” até o ED.

Solte a ancora. Conduza-o
através da voz hipnética.

15. Repita este processo (jornada) no minimo 03 vezes.

Utilize voz hipnética.
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12) Técnica THE SOAR MODEL

O Modelo SOAR para resolucdo de problemas, dentro da Programagéo
Neurolinguistica (PNL), foi inspirado no modelo desenvolvido no campo da
Inteligéncia Artificial (Al — Artificial Intelligence) em 1950 por Allen Newell, Herbert
Simon e Clifford Shaw. Este modelo foi utilizado primeiramente para a elaboragédo de
jogos de xadrez. Por sua vez, a PNL, através de Robert Dilts, utiliza-se deste modelo
(SOAR - State, Operator and Result) para a pratica de estratégias na resolucdo de

problemas. Antes da aplicacdo pratica, alguns conceitos importantes:

1) Niveis Ldgicos de Mudanca
As mudancas desejadas poderdo ocorrer em diversos niveis: ambiente,
comportamento, capacidades, crencas, identidade e universo.

2) PosicOes perceptuais

O ponto de vista de quem deseja mudar (1* Posicdo), de quem foi ou sera
impactado (22 Posi¢do) com o comportamento da pessoa e de quem (32 Posi¢do) podera
“observar” a interacdo entre a primeira e a segunda posicdo sdo fundamentais no
processo de analise e mudanga.

3) Dimensao de tempo

A linha de tempo de qualquer ser humano podera ser organizada entre passado,
presente e futuro. O tempo em PNL é considerado uma percepcdo de mundo que cada
um de nds possui de forma individualizada e original.

1° Passo — Identifique o EP (Estado Presente), ou seja, a limitacdo, o problema, ou a
dificuldade que a pessoa apresenta no presente.

2° Passo — Identifique se o assunto se trata de uma limitacdo em um nivel de Ambiente,
Comportamento, Capacidade, Crenca, Identidade, Universo

3° Passo — ldentifiqgue se ha outros envolvidos neste processo. Ao mesmo tempo,
estabeleca as relacbes de passado, presente e futuro.

4° Passo — Explore todas as possibilidades dentro do SOAR Model (Posicdes
perceptuais; Dimensdo de tempo; Niveis Lgicos) para o EP.

5° Passo — Identifique o ED (Estado Desejado) e aplique as Condic6es de Boa Forma.

6° Passo — Explore todos 0s recursos necessarios para a pessoa provocar a mudanca
desejada dentro das possibilidades do SOAR Model (Posic¢Ges perceptuais; Dimenséo de
tempo; Niveis Logicos) para o ED.

7° Passo — Utilize durante todo o tempo linguagem hipnotica e calibragem para manter
a pessoa conectada com o processo de mudanca.

8° Passo — Quando a pessoa considerar-se satisfeita pelas mudancas provocadas,
convide-a para uma “Viagem ao Futuro” para que ela verifique as mudangas e a
Ecologia.
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13) Técnica CICLO DE MUDANCAS DE CRENCAS

PARTE 1 - Inventério de Crengas

O objetivo deste formulério é ajuda-lo (a) a identificar e aferir crencas-chave
necessarias para atingir objetivos desejados. Comece por pensar em um dos teus
objetivos:

OBJETIVO:

Nos espacos abaixo, identifigue o seu nivel de crenca em seu objetivo, mais
especificamente em relacdo a cada uma das afirmac6es abaixo, numa escala de 1 a 5,
sendo 1 o nivel minimo de crenca e 5 o nivel maximo. Verifiqgue como a crenca se
manifesta na mente, no coracgdo e no estbmago:

1) “Meu objetivo é relevante e importante. Eu desejo atingir este objetivo.”

Mente: D D D D D
Coracéo: D D D D D
Estébmago: 00000000

2) “Eu posso atingir este objetivo.”

Mente: L1000
Coracéo: D D D D D
Estébmago: HIBINEIE
3) “O que eu preciso fazer para atingir este objetivo ¢ apropriado ¢ ecologico.”
Mente: L1000
Coracéo: D D D D D
Estomago: [ ][ ][ ][ ][]

4) “Eu sou capaz de atingir meu objetivo.”

Mente: HIEINEE
Coracdo: [ |[ 1 ][I[]
Estomago: [ [ ][ ][ ][]
5) “Eu sou responsavel por atingir meu objetivo.”
Mente: HIEINEE
Coracdo: [ |[ 1 ][I[]
Estomago: [ [ ][ ][ ][]
6) “Eu sou merecedor de atingir meu objetivo.”
Mente: [ ][ ]I
Coracdo: [ [[ ][ 1[[]
Estomago: [ J[ ][ ][ ][]
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PARTE 2 - Ciclo de Mudanca de Crengas

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

3. Acredito

4. Aberto a 2. Abertoa
duvidar Acreditar

5. 1. Quero
Acreditava Acreditar

Cologue-se no espago “Quero Acreditar”, pense na crenga que vocé deseja ter mais
confianga. Com este objetivo em mente, mova para o espago “Aberto a acreditar”.

Sinta como ¢é estar mais aberto a acreditar nesta crenca. Quando sentir intuitivamente que é
0 momento apropriado, mova para o espago “Acredito”, concentrando na nova crenga que
vocé deseja ter.

Se existe alguma crencga conflitante ou crenga limitante que surja neste espaco, traga-a para
0 espaco “Aberto a duvidar”.

Teste de Ecologia: Va para o espago “CONFIO” e considere as intengdes positivas e
propositos tanto da nova crenca quanto de crencas conflitantes e limitantes. Considere se
existe alguma mudanga que vocé deseja fazer na nova crenga. Considere também se existe
alguma parte da velha crenca que talvez precise ser mantida ou incorporada a nova crenga.
Volte a crenga conflitante ou limitante que deixou no espaco “Aberto a Duvidar”, trazendo
os insights que teve no espago “CONFIO” ¢ mova para o espago “Acreditava” (o seu
“Museu de Historia Pessoal”).

Volte para o espago “Acredito” e foque nas novas crencas que vocé€ deseja fortalecer.
Experimente o seu novo senso de confianca e verbalize qualquer insight ou aprendizados
gue vocé descobriu durante este processo.

Teste de Ecologia: Novamente va para o espago “CONFIO” e considere as mudangas que
vocé fez. Saiba que como este € um processo natural, organico e um ciclo continuo, o
processo pode continuar a evoluir e que vocé pode fazer os ajustes necessarios no futuro da
forma mais apropriada e ecoldgica para vocé.

Observacoes:

1.

Muitas pessoas percebem que simplesmente ao caminhar por estes espagos (ou até mesmo
imaginar-se caminhando por estes espagos) e reexperimentando o0s estados, possibilita que
suavemente e espontaneamente inicie uma mudanga em suas crengas.

Para uma crenga estar completamente instalada (completamente no musculo), talvez seja
necessario repetir este ciclo para cada uma das crencas-chave do Inventario de Crencas
(acreditar que algo é: 1) desejavel, 2) possivel, 3) apropriado, 4) que vocé é capaz de atingi-
lo, 5) sou responsavel, 6) eu sou merecedor).
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14) Técnica A Mandala do Ser

A Mandala do Ser®, desenvolvida pelo professor transformacional Dr. Richard
Moss (2007), é além de um mapa, um processo experiencial que explora nosso
relacionamento com 0 momento presente. Sob a perspectiva do coaching de Identidade,
a Mandala ¢ um modelo e uma ferramenta para ajudar as pessoas a identificarem e
liberarem crencas limitantes e conectarem de uma forma mais ampla com a esséncia
mais profunda de seu proprio ser. De acordo com a Mandala, nés constantemente
saimos do momento presente para entrar em crengas limitantes ou “estorias” sobre o
passado, o futuro, nGs mesmos e 0s outros. Estas estorias nos desviam de experimentar e
viver inteiramente nosso potencial, criando um mapa distorcido e pobre do mundo.
Como Richard ressalta, estas estérias geralmente encobrem sentimentos dificeis com os
quais ndo sabemos conviver.

O processo descrito pela mandala nos ensina a identificar para onde fomos
quando nossas mentes se afastaram do momento presente. O processo nos faz explorar
0s sentimentos por tras das “estorias” e a voltar para o momento presente acompanhado
de qualquer sentimento existente, oriundo de uma camada profunda de estar presente,
centrado e aterrado em nosso corpo. Assim, aprendemos a manter nosso canal aberto e
ganhar acesso mais ampliado as potenciais expressdes de nossa super-posicao.

Uma mandala é uma representacdo simbolica de consciéncia, com uma forte
orientacdo em diregdo ao centro. Na Mandala do Ser®, o centro representa 0 momento
presente, o “agora de noés mesmos”. Nossa consciéncia € nossa atencdo, entretanto,
podem desviar-se para outros espacos fora do momento presente. Quando nossa mente e
nosso corpo nao estdo no mesmo lugar, nds tendemos a ficar menos presentes, com
menos recursos e com menos habilidade de resposta ao que a vida nos apresenta a cada
momento.

Como um mapa, a Mandala do Ser® nos mostra onde vamos quando n&o estamos
no momento presente e contectados com nosso centro, além de nos ensinar meios de
retornar para nés mesmos. Este mapa sugere que nossa atengdo e consciéncia pode
deixar o momento presente em quatro diregdes principais:

e Rumo a ideias ou “estorias” sobre o passado

e Rumo a crengas ou “estorias” sobre o future

e Rumo a crengas ou “estorias” sobre outros (incluindo ideias, objetos)

e Rumo a ideias ou “estorias” sobre ndés mesmos (didlogo interno que nos desvia
do momento presente).
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No contexto da Mandala, “estérias” sdo quaisquer pensamentos € crengas que
temos que reduzem nosso senso de plenitude e nossa liberdade de agir espontaneamente
de forma auténtica. Todo pensamento que temos sobre o futuro, passado, n6s mesmos
ou outros cria uma resposta fisiolégica e um estado interno. Trabalhando com a
Mandala, ajuda a tornar consciente a constante corrente de pensamentos que nos afeta
minuto a minuto, além de identificar o efeito dos nossos pensamentos no estado de ser.
Estorias normalmente emergem como crencgas limitantes, tanto conscientes quanto
inconscientes.

15) Jornada “Matriz de Identidade”

As crencas nos dao suporte para as nossas capacidades. Por sua vez, as
capacidades nos possibilitam ter as atitudes e os comportamentos que temos no dia-a-
dia para gerar os resultados que obtemos.

As crencas nos ddo permissdo e motivacdo para desenvolvermos 0 Nnosso
potencial. Elas também s&o responsaveis por nossas limitacdes. A Matriz de Identidade
que veremos a seguir nos da a possibilidade de identificar: a) o que vocé € b) quem vocé
poderia ser e ) 0 que Vocé nao é.

a) Estabeleca um espaco onde vocé poderé organizar as 06 diferentes Identidades.

b) Identifique cada uma das 6 identidades a seu respeito. Vocé podera identificar
uma palavra que literalmente signifigue o que representa para VOCE, por
exemplo: no espago onde “Eu quero ser mas Eu nao sou” (limitagdo) vocé
podera colocar a palavra persistente. Ou, para tornar a experiéncia ainda mais
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rica, vocé poderd transformar esta palavra, este conceito, em uma metéfora.
Assim, ao invés de dizer persistente a imagem que lhe ocorre é de um guerreiro.

c) Faca este processo com cada uma das 06 diferentes identidades

d) Visite cada uma delas e as incorpore uma a uma. Em cada uma procure ver,
ouvir e sentir como € ser esta identidade. Busque um gesto (fisiologia) que
represente esta identidade.

e) Apos visitar cada uma delas, volte e anote as suas observacdes, 0s seus insights
sobre esta parte da experiéncia.

f) Agora faga uma jornada passando em cada uma das ldentidades. Uma apos a
outra continuamente. Fique quanto tempo achar necessario em cada uma das
Identidades e depois passe para outra.

g) Apos esta jornada, volte e anote as suas observacgdes, 0s seus insights sobre esta
parte da experiéncia.

h) Por fim, pense em um desafio em sua vida. Mantenha este desafio em mente e
volte a visitar cada uma das 06 Identidades. Verifique qual delas ou quais delas
sdo as mais apropriadas, as que possuem mais recursos para ajuda-lo a enfrentar
este desafio.

i) Volte e faca o fechamento deste exercicio debatendo o seu aprendizado com o
seu parceiro.

Eu néo sou Poderia ser Eu sou
Eu quero ser Limitacéo Potencial Esséncia
Euinco quero ser Resolucao Fraqueza Sombra
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Apéndices (para estudos complementares e revisao)

APEND|CE 01 - Tabela de Padrdes de METAMODELO (Parte I)

Categoria: DELECAO
Utilizar a palavra “especificamente” é muito (til para recuperar informacdes deletadas.

Padrao Exemplo de Desafio Objetivo
Violacéo
1. Delecéo “Estou confuso.” | “Confuso sobre o Recuperar elementos
Simples que deletados da situacéo
especificamente?” problema.
2. Indice “As pessoas “Quais pessoas Esclarecer a quem a frase se
Referencial ndo | simplesmente especificamente ndo | refere.
especificado ndo aprendem.” | aprendem?”
3. Verbos ndo “Eu tenho “Como Definir a atividade e
especificados dificuldade de especificamente relacionamento da situacao
me comunicar.” | vOcé tem problema.
dificuldade de se
comunicar?”
4. Comparacdo | “E melhor ndo “Melhor que o qué | Identificar o critério de
dizer nada.” especificamente?” | comparagdo utilizado.

5. Julgamento

“Vocé esta
sendo antiético.”

“Antiético de
acordo com quem?”’

Identificar a fonte do
julgamento e o critério usado
para fazer tal julgamento.

Categoria: GENERALIZACAO

Padréo Exemplo de Desafio Objetivo
Violacéo
6. Universais “Ela é sempre “Sempre? Houve Identificar contraexemplos da

critica comigo.”

alguma vez que ela
néo foi critica

generalizacdo limitante.

contigo?”
7. Operadores | “Eu ndo consigo | “O que te impede de | Identificar a causa dos
Modais de aprender este aprender este sintomas.
Possibilidade material.” material?”’
8. Operadores | “Homens tem “O que aconteceria | ldentificar a consequéncia
Modais de que ser se 0s homens néo envolvida na criacdo da regra
Necessidade valentes.” fossem valentes?”’ ou limite criado.
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APENDICE 01 - Tabela de Padrdes de METAMODELO (Parte

1)
Categoria: DISTORCAO
Padrao Exemplo de Desafio Objetivo
Violacéo
Q. “O “Quem Transformar o substantivo
Nominalizacdo | relacionamento | especificamente esta | novamente na a¢&o ou
vai mal.” relacionado a quem, | processo a que se refere.
sobre o que, e de
que forma?”
10. Leitura “Ele ndo se “Como vocé sabe Identificar o critério usado
Mental importa que ele néo se para supor o estado interno da
comigo.” importa contigo?”’ outra pessoa.
11. “Ele esta indo “Como o fato dele ir | Checar a validade do
Equivalentes mal na escola... | mal na escola relacionamento estabelecido
Complexos ele tem um significa que ele entre as duas afirmacoes.
problema de tem um problema
aprendizagem.” | de aprendizagem?”’
12. Causa e “O tom de voz “Como Desafiar a relacdo de causa-e-
Efeito dela me deixou | especificamente o efeito estabelecida entre os
irritada.” tom de voz delate | dois eventos.
deixa irritada?”
13. “Quando ele “Como vocé sabe Desafiar e esclarecer 0s

Pressuposicoes

iniciar o curso,
vai perceber as
mudangas que
vai fazer.”

que ele vai fazer o
curso?”

“Como vocé sabe
que ao fazer o curso
vai fazer
mudangas?”’
“Como vocé sabe
que ao fazer
mudangas vai
perceber estas
mudancas?”’

processos e relacionamentos
pressupostos na afirmacao.
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APENDICE 02 — Condicbes de boa forma para
formulacao de objetivos

1) Os objetivos devem ser expressos em termos positivos (afirmativos);
2) Os objetivos devem ser especificados;

3) Sugerir evidéncias sensoriais especificas (ver, ouvir e sentir);

4) Deve-se identificar os responsaveis pela realizacao do objetivo;

5) Que seja ecoldgico para todas as pessoas importantes envolvidas;

6) Deve-se verificar os verdadeiros ganhos (relevancia);

1) Os objetivos devem ser expressos em termos positivos: ou seja, diga o que vocé deseja
e ndo o que vocé ndo deseja. Vocé quer emagrecer ou ficar elegante? VVocé quer sair da mesmice
ou fazer uma viagem diferente? Emagrecer significa perder peso. Quem gosta de perder alguma
coisa? Portanto, focalize o que vocé realmente deseja que podera ser neste caso ficar mais
elegante, mais saudavel, mais atraente, enfim, vocé escolherd o que vocé quer e colocar foco
neste objetivo.

2) Os objetivos devem ser especificados: quanto mais especificados forem os objetivos
mais voceé estara conectado com o que vocé deseja e, principalmente, conectado com o que vocé
faré para realiza-lo. Assim, ao definir o que vocé deseja sera importante dizer para quando vocé
deseja, onde, com quem e demais informagdes que ajudardo na especificagdo e clarificacdo dos
objetivos.

3) Sugerir evidéncias sensoriais especificas: a pergunta é “Como vocé vai saber se atingiu
o resultado desejado?". Ndo é necessario que a descricdo seja verbal. Um relato comportamental
completo é melhor do que uma descricdo verbal. "Mostre-me como vocé seria se tivesse
confianga em si. O que 0s outros iriam ver, ouvir ou sentir se vocé atingisse esse objetivo?"

Faca uma descrigdo sensorial de seus comportamentos, de modo a concentrar-se em sua
autoimagem como se estivesse sendo observado por outra pessoa. Imagine com detalhes e
movimentos vocé e sua vida com seu objetivo ja realizado.

"Quando vocé tiver alcancado o resultado desejado, o que vocé estara fazendo e qual serd
seu comportamento?" Vocé deve descrever sensorialmente as experiéncias exteriores que vocé
imagina que estard vivenciando, suas ac¢les, seus movimentos, comportamentos, tensdo
muscular.

"Quando vocé atingir o resultado desejado, que tipos de sensagdes vocé ird experimentar?"

Isto faz que vocé se concentre em suas sensacgdes interiores.

"Quando voce atingir o resultado desejado, que tipos de pensamentos vocé tera?"
Isto focaliza sua atengdo em seu didlogo interno.

4) Deve-se identificar os responsaveis pela realizacdo do objetivo: ao colocarmos a
responsabilidade dos nossos desejos nas maos dos outros estamos entregando a “direcdo” da
nossa vida. E hora de nos responsabilizarmos pela nossa felicidade. Fomos treinados desde
criangas a aceitar comandos dos pais, dos familiares, dos professores, dos amigos, dos conjuges
e até dos filhos. Como se somente pudéssemos alcancar a nossa felicidade se o outro agir nesta
direcdo. Este habito toma uma outra dimensdo se pensarmos que muito da nossa vida depende
dos lideres do governo e demais entes politicos.
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A questdo é: este desejo, objetivo depende de quem? De vocé? 100% de vocé? Se a resposta
é sim h& uma grande chance deste objetivo ser realizado. Se a resposta é ndo vocé devera
estabelecer uma estratégia muito clara e definida de como lidar com isso.

5) Que seja ecoldgico para todas as pessoas importantes envolvidas: fazer uma
verificacdo ecoldgica e avaliar as consequéncias e possiveis efeitos colaterais do sucesso desse
objetivo nos diversos contextos de sua vida. Avaliar com calma como este objetivo realizado
pode afetar sua vida pessoal, familiar, profissional, emocional ou espiritual.

Perguntas que normalmente fazemos aqui sao:

“Alguém perde se vocé realizar este objetivo?’’
“Alguém ganha se vocé€ NAO realizar este objetivo?”
"Como este objetivo poderé afetar as pessoas importantes de sua vida?"

6) Deve-se verificar os verdadeiros ganhos — relevancia: é preciso compreender que a
nossa mente inconsciente ndao entende o que é dinheiro. Entende sim o prazer e os beneficios
que o dinheiro podera nos trazer. Ou seja, quando alguém deseja comprar um carro novo, o
carro ¢ apenas um “veiculo” para se atingir desejo mais subjetivos como o prazer, status,
conforto, seguranca e etc.

Assim, para podermos mobilizar a mente inconsciente em diregd0 aos nossos objetivos
devemos perguntar “o que vocé ganha se atingir este objetivo?” e insistir nesta pergunta em
relacdo a resposta que vier até obter sinais ndo-verbais significativos.

APENDICE 03 - Padr&es Hipnaéticos Ericksonianos

Os padroes hipnéticos Ericksonianos sdo inspirados e retirados dos trabalhos
realizados por Milton Erickson com seus clientes. Richard Bandler e John Grinder, a
partir de suas observacdes, catalogaram e divulgaram estes padrées com o intuito de
ajudar as pessoas a lidarem com resisténcias (emocionais) e assim criando mais
criatividade e flexibilidade para lidar com tais resisténcias.

1. Eu néo Ihe diria , porque ...

De qualquer forma ja estou dizendo, porém, minha negativa inicial quebra a resisténcia,
e a palavra méagica "porque" atribui autoridade ao que digo ao mesmo tempo em que
desvia a atencdo do comando embutido.

Exemplo: Eu n&o lhe diria faca seu pedido agora, porque voceé ja sabe que este é o

melhor momento.

2. Eu poderia Ihe dizer que , mas ...

Vocé ndo pode colocar nenhuma objecéo, ja que eu apenas estou comunicando o que
posso fazer. O "mas" desconsidera o dito e engana a ateng¢ao consciente.

Exemplo: Eu poderia Ihe dizer que o cuidado com os cabelos é fundamental para a

salde, mas prefiro que vocé descubra por si mesmo.
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3. Mais cedo ou mais tarde, ...

Este padrdo € um verdadeiro facilitador de comandos embutidos, no que pressupde a
inevitabilidade dos mesmos.

Exemplo: Mais cedo ou mais tarde, vocé vai perceber mais profundamente as vantagens

desta escolha.

4. Algum dia (ou em algum lugar)...

Mesmo caso do anterior. Pressupde-se que algo inevitavelmente ira acontecer, algum
dia ou em algum lugar. Entéo é melhor que vocé ja comece imaginar isto agora e deixe
acontecer.

Exemplo: Algum dia, vocé vai rir das preocupacdes atuais.

5. Tente resistir ...

A pressuposicao é de que qualquer resisténcia sera inutil. Este padrdo contém um duplo
vinculo: ou o cliente tenta resistir, obedecendo ao comando direto ou ndo resiste,
atendendo ao comando indireto. Ndo ha como nédo obedecer a vocé.

Exemplo: Tente resistir a este novo modelo do carro.

6. Estou me perguntando se vocé ... OU nao.

Pergunta embutida, seguida de comando embutido. O "... ou ndo" do final € optativo e
serve para uma possivel retirada estratégica.

Exemplo: Estou me perguntando se vocé gostaria de experimentar este produto por uma

Semana sem compromisso... ou néo

7. Talvez vocé néo tenha... , ainda.

O "ainda" € outro pressuposto de inevitabilidade. O "talvez" funciona como suavizador.
O "ndo" produz a imaginagdo do que estd sendo negado. A meta-mensagem é "faca
logo™.

Exemplo: Talvez vocé ndo tenha decidido a nos acompanhar nesta parceria ainda.

8. Estou me perguntando o qué vocé gostaria de fazer primeiro.
A clausula temporal "primeiro” contida nesta pergunta embutida faz pressupor que
ambas as escolhas véao ocorrer de qualquer jeito. O consciente é desviado pela

preocupagdo com a ordem em que V&o ocorrer.
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Exemplo: Estou me perguntando o qué vocé gostaria de fazer primeiro: tomar mais um

cafezinho ou assinar o pedido.

9. Alguém pode , porque ...

O uso da confusdo, reforgcada pelo padrao "logica sem logica”. Observe, pelo exemplo,
que o cérebro do ouvinte vai ter que inventar uma ligacao de causalidade légica entre as
duas oracOes da sentenca.

Exemplo: Alguém pode sentir-se aliviado e tranquilo, porque vocé conhece a satisfacéo

intima de recuperar a vontade de vencer.

10. Vocé vai agora, ou vocé vai ?
A multiplicidade de escolhas disfarca a pressuposicdo de que a escolha é inevitavel.
Exemplo: Vocé vai garantir esta troca agora, ou vocé vai fazer o pedido de reserva para

depois?

11. ... disse (ou dizia) M "
Vocé transmite seu comando ou sua mensagem através da citacao de outrem.

Exemplo: Ja dizia meu av0: "quem ndo arrisca ndo petisca".

12. ... me disse uma vez, " "
Mesmo padrdo anterior, enriquecido com a adi¢do de metéaforas.
Exemplo: Meu pai me disse uma vez que, com um passo apos o outro, vocé chega

aonde quiser.

13. <fato>, <fato>, <fato>, e...

Uma das sequéncias eficazes de conducdo hipndtica. Apds uma série de afirmacdes
comprovaveis fisicamente, vocé faz uma sugestao que, embora ndo comprovavel, tera
alta chance de ser incorporada as demais.

Exemplo: VVocé esté sentado nessa cadeira, na minha frente, pode ver o meu rosto e as

minhas mé&os, ouve 0 som da minha voz e sabe que eu ndo 0 enganaria numa transagéo.

14. E facil , ndo é?
O magico "néo é?" final transforma o comando em uma pergunta e contorna a
resisténcia, oferecendo a op¢do do contrario.

Exemplo: E facil negociar quando as duas partes querem o acordo, nio é?
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15. Sem sombra de davida (ou com certeza) ...

Os advérbios de modo como felizmente, obviamente, indiscutivelmente, infelizmente,
etc. fazem pressupor que a afirmacdo que Ihes segue € necessariamente verdadeira,
reforcando assim os comandos embutidos.

Exemplo: Sem sombra de ddvida, vale a pena investir neste negécio.

16. Eu ndo sei se
Neste padréo, a negacdo disfarca uma pergunta que, por sua vez, disfarca um comando.
E uma forma indireta de se chegar ao inconsciente.

Exemplo: Eu ndo sei se esta é a grande oportunidade que vai mudar sua vida.

17. Vocé pode , Ndo pode?
O que distingue este padrdo é o "ndo pode?" final. Vocé pode entender como ele suaviza
0 comando e cria fatores de rapport com o ouvinte, ndo pode?

Exemplo: Vocé pode se colocar alguns instantes no meu lugar, ndo pode?

18. A gente pode porque ...

" 'Porque’ é uma palavra magica, porque ela empresta credibilidade emocional a tudo o
que se diz antes dela". (Robert Anue)

Exemplo: A gente pode gastar algum tempo analisando o assunto porque vocé sabe que

esta € uma forma de se chegar a um acordo mais seguro.

19. Quem sabe vocé gostaria de ?
Treine o uso sistematico de suavizadores. Este padrdo contém dois. No exemplo a
seguir, ha também a pressuposicdo de que o cliente vai comprar o aparelho.

Exemplo: Quem sabe vocé gostaria de experimentar o aparelho antes de compra-lo?

20. Vocé provavelmente ja sabe ...

Forma excelente e elegante de suavizar o comando indireto que se segue. O ouvinte €
conduzido a colocar em agéo seu sistema de busca para verificar seu conhecimento do
que ¢ afirmado, enquanto o inconsciente capta a mensagem do comando embutido.

Exemplo: Vocé provavelmente ja sabe como identificar um produto de boa qualidade.

21. Estou curioso para saber se ...

Forma indireta de fazer a pergunta, que vai embutida.
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Exemplo: Estou curioso para saber se vocé vai estudar minha proposta com o carinho

que ela merece.

APENDICE 04 - Glossario

ACOMPANHAMENTO: Imitar ou espelhar o comportamento de outra pessoa,
incluindo a postura, o tom e a cadéncia da voz, a respiracéo, etc. (Vide Rapport).

ACUIDADE SENSORIAL: A capacidade de ouvir, olhar ou sentir cinestesicamente
pistas minimas mostradas por outra pessoa em sua analogia.

ANCORA: Estimulo que produz na pessoa, de forma consistente, 0 mesmo dado
interno. As ancoras ocorrem naturalmente. Bandler e Grinder descobriram que é
possivel estabelecer um estimulo com um gesto, um toque ou um som, para manter
estavel um estado. Os estimulos externos sdo equivalentes a um estado interno.

CALIBRAGEM: Uso da acuidade sensorial (visdo, audicdo, tato) para observar
mudancas especificas no estado exterior da pessoa, ou seja, nas palavras, no tom de voz,
na postura, nos gestos, na cor de pele e na tensdo muscular, para saber quando estdo
ocorrendo mudancas em seu estado interior.

COMO SE: Método que consiste em "fingir" um determinado comportamento como se
fosse verdadeiro. Usado para criar um recurso.

CONGRUENCIA: Quando todos os "lados" da pessoa concordam com seu
comportamento num contexto especifico.

ESTADOS DISSOCIADOS: Quando o individuo se coloca na posi¢do de observador
mental de suas proprias acdes e se vé como se fosse uma terceira pessoa — um
observador.

ESTADOS ASSOCIADOS: Estados nos quais o individuo vivencia um acontecimento
como se ele estivesse ocorrendo naquele exato momento. Por meio do seu proprio
corpo, vendo pelos seus proprios olhos, a pessoa fica completamente envolvida naquilo
que esta vivenciando ou revivendo.

ESTADO: Reunido de todos 0s processos mentais da pessoa num unico processo mental
que afeta diretamente a fisiologia.

ESTRATEGIA: Uma sequéncia de representacdes internas (imagens, sons, palavras,
sensacOes) que permitem atingir um objetivo determinado.

ESTRATEGIAS DO GERADOR DE NOVOS COMPORTAMENTOS: Um processo
durante o qual a pessoa revé a situacdo na qual ela ndo se comporta como gostaria e
acrescenta novos recursos para lidar com aquela situacdo. A pessoa pode: (1) escolher
um recurso ao qual ja teve acesso no passado; (2) fingir que possui 0 recurso; ou (3)
escolher uma pessoa que tenha aquele recurso e modela-la.
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IMPASSE: Uma cortina de fumaga. A pessoa "tem um branco” ou fica confusa quando
0 terapeuta esta tratando de um problema.

INCONGRUENCIA: Ocorre quando a pessoa tem um conflito interno e duas
mensagens sdo enviadas. O comportamento externo e as sensagdes internas néo
combinam e com frequéncia revela-se uma assimetria na fisiologia da pessoa.

LADO (ou parte): Um conjunto de comportamentos ou uma estratégia. Por exemplo:
"Ha um lado meu que quer que eu emagreca”.

METAMODELO: Dezessete formas diferentes de linguagem, usadas para reunir
informacdes extremamente precisas, baseadas nos sentidos.

METAPROGRAMAS: Processos mentais que as pessoas usam habitualmente para
classificar informacdes e entender o seu mundo.

OBJETIVO: Um resultado final; a indicacdo de que ele foi atingido s&o determinados
sinais sensoriais.

PISTAS VISUAIS DE ACESSO: Movimentos oculares relacionados ao pensamento
visual, auditivo ou cinestésico.

PONTE PARA O FUTURO: Fazer com que a pessoa se associe a uma situagédo futura
na qual uma pista externa ird provocar uma determinada reacdo interna ou um
comportamento especifico. Uma vez que o cérebro tiver experimentado esse processo, 0
comportamento ficard automaticamente disponivel no contexto futuro.

RAPPORT: Estar no mesmo comprimento de onda de outra pessoa. Estar "em
sincronismo™ com ela. O rapport acontece quando estamos imitando o comportamento
de outra pessoa em diferentes niveis.

REMODELAGEM: Na terminologia da PNL, trata-se de um processo de redefinicéo,
no qual se leva em consideracdo um ganho secundario, que é a intencdo por trds do
comportamento. A remodelagem muda o ponto de vista da pessoa e cria novas opcoes.

SISTEMA REPRESENTACIONAL.: As imagens, sons, palavras e sensacdes internos e
externos que usamos para “representar" e tornar 0 mundo que nos rodeia mais
compreensivel.

SQUASH VISUAL.: Processo de negociacdo entre dois "lados™ ou polaridades internas
que consiste em definir o que sdo esses "lados", identificar a intengdo ou objetivo
positivo de cada um deles e negociar um acordo entre eles visando a integracao.

SUBMODALIDADE: Modalidade € o termo usado para definir um dos cinco sentidos —
visdo, audigdo, cinestesia, etc. A submodalidade ¢ um dos componentes ou das
qualidades de uma modalidade. Por exemplo, sob a modalidade visual, as
submodalidades incluem luminosidade, claridade, foco e tamanho de imagem,
associacdo em contraste com dissociacdo, etc. Dentre as submodalidades auditivas,
temos: tom, volume, tonalidade, cadéncia, duracdo do som, etc. E, dentre as
submodalidades cinestésicas, temos: pressédo, extensdo, duracao, etc.
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APENDICE 06 - Projeto Pessoal de Mudanca:

OBJETIVO 01 Registros

O que eu desejo

Quando e onde

Como eu desejo que seja

realizado este objetivo

Quem inicia e mantém as acles

para a realizacéo

O que eu ganho (beneficios)

quando atingir o objetivo

Alguém podera perder com a

realizagdo deste objetivo

Como vou saber quando atingi

0 objetivo

O que podera me impedir de

atingi-lo

Observagoes:
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