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Nivel Practitioner

Bem-vinda, bem-vindo!
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Vocé estd iniciando uma nova e diferente jornada. Este curso nGo é um curso comum.
Os temas aqui estudados e praticados ndo serdo encontrados em cursos comuns. Portanto,
podemos concluir que, se vocé estd com esta apostila nas mdos e estd participando deste curso,
vocé também ndo é uma pessoa comum.

Assim se fazem as importantes mudancas no mundo. Aquelas que tém efeito sobre
muitas pessoas e valem a pena contar nos livros de histéria: ideias e encontros de pessoas

incomuns.

J& dizia George Bernard Shaw: “As pessoas sensatas adaptam-se ao mundo. As
pessoas insensatas adaptam o mundo a si. Por isso, o progresso depende das pessoas
insensatas”. E ainda, a PNL nos ensina que o melhor caminho é o da flexibilidade. Ou sejq,
podemos escolher nos adaptarmos ao mundo ou adaptar o mundo a nés mesmos, dependendo

do resultado que desejarmos e o quanto qualquer um dos caminhos nos fara feliz.

Estes encontros vdo tratar da Programagéo Neurolinguistica (PNL), uma ciéncia que se
desenvolveu nos anos 70 e que nos Ultimos anos comeg¢a a conquistar a devida importéncia
entre os meios académicos, cientificos e empresariais. Afinal, muitas pessoas tiveram resisténcia
em aceitar que técnicas e ferramentas tdo simples de se aprender e de se aplicar, e por outro
lado complexas na sua origem e formagdo, fossem tdo efetivas, produzindo mudangas

significativas nas mdos de pessoas hdbeis e éticas.
Desta forma é a PNL: efetiva e divertida; criativa e objetiva; simples e elegante.

Para tirar o melhor proveito da PNL e ganhar o mdximo de beneficios, vocé terd que

nos acompanhar nesta jornada até o Ultfimo encontro.

E lembre-se: mesmo no Ultimo encontro esta jornada ndo termina. Pois a nossa sede de

aprendizagem e a nossa vocagdio para evoluir ndo tém fim.

SOBRE A NOSSA APOSTILA

Vocé tem em mdos a apostila que acompanha o curso para Formagdo Cldssica em
Programagéo Neurolinguistica (PNL) — Nivel Practitioner — desenvolvido pela ESCOLA LIVRE.

Estes e outros textos que serdio entregues a vocé foram pesquisados e retirados da obra
dos criadores da PNL, Richard Bandler e John Grinder, além dos Diretores da NLP University,
Robert Dilts e Judith Delozier. Os facilitadores deste curso utilizam estes textos e os colocam
ao longo da apostila de acordo com a suas percepgdes e experiéncias na pesquisa e
aplicacdo das ferramentas e técnicas da PNL. No final desta apostila, encontraremos uma
bibliografia que complementa este material.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
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Esta apostila contém material original da NLP University. Todos os direitos sobre este material
(ferramentas e técnicas) sdo reservados a Robert Dilts e Judith Delozier, diretores da NLP
University.

Direitos Autorais — Por gentileza, honre os direitos autorais sobre o material impresso. E
uma forma de demonstrar integridade e respeito pelo trabalho de outras pessoas. Nés
entendemos o seu desejo de obter o maximo de informagdo possivel, mas é importante obté-
la de forma ecolégica, ndo infringindo os direitos dos outros. Estaremos fornecendo
informagdes sobre nossa politica com relagéo a duplicagdo ou reutilizagdo de materiais com
direitos autorais.

Faca uma 6tima leitura e esteja sempre & vontade para se comunicar com os Trainers
deste curso com sugestdes, criticas e comentdrios sobre o seu aprendizado e vivéncia nesta
nova fase de sua vida onde, mais do que nunca, vocé estd aprendendo a se comunicar com
sua mente inconsciente através das aplicacdes das ferramentas e técnicas da Programagdo
Neurolinguistica.

Uma é6tima leitura. Uma fantdstica jornadal

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.



SOBRE O NOSSO CURSO

Responsabilidade - E importante percebermos que este curso dependerd das duas
partes fundamentais que formam esta turma: o Trainer e os participantes. Juntos,
formaremos um sistema complexo de alto nivel de aprendizagem, um espago de troca de
experiéncias, conhecimento e voltado para a evolugdo. Naturalmente, cabe ao instrutor a
responsabilidade sobre a qualidade, a profundidade e a efetividade do conteido, das
dinémicas, das demonstragdes das técnicas e ferramentas, da forma de exposicéio através
de slides e filmes, da apostila, do livro diddtico e da indicagdo bibliografica e demais
recursos que compdem toda a estrutura e o campo de aprendizagem da Programagdo
Neurolinguistica (PNL) no nivel Practitioner.

A outra parte essencial para que este curso aconteca sdo os participantes. Cabe a cada
participante estar presente ndo sé fisicamente, mas através da sua atengdo, da sua

curiosidade e da sua intencdo de colaborar para termos o melhor ambiente possivel que todos
nés 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 poderd contribuir para que o ambiente seja sauddvel e divertido, mas a decisdo de
querer estar “presente” e querer ser uma pessoa melhor é de cada um e é intransferivel. Para
atingirmos nossos objetivos é fundamental estarmos com os canais sensoriais “abertos”. Ou sejq,
estar disposto a ver, ouvir e sentir utilizando ao mdximo os seus canais sensoriais nesta

experiéncia para depois vocé tirar as suas proprias conclusdes.

Algumas atitudes Oteis:

° Esteja no comando de seu préprio estado interno. Ndo espere por alguém para

colocd-lo em um estado de aprendizagem (estado de recursos).

° Procure calibrar o tempo todo o seu estado interno. Cuide de si préprio neste

sentido para vocé ter o mdximo de aproveitamento com seguranga e diversdo

. Se vocé se sentir emocionalmente perturbado ou inquieto, procure se aconselhar
com os Trainers ou com os Monitores. Mas lembre-se: estes estdo aqui para apoiar e ajudar
a alcangar as metas do treinamento, ndo para atuarem como terapeutas, coaches ou

Comunicadores Generativos.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
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Interagindo com colegas participantes
Desfrute da diversidade. Respeite as diferengas.

* Lembre-se, hd uma série de modelos diferentes de mundo, com histéricos, expectativas e
culturas representadas neste curso. Se vocé tiver alguma divida ou discordd@ncia durante o
programa, procure um dos Trainers ou Monitores.

* Respeite a confidencialidade. Peca aos seus colegas participantes por permisséo antes
de discutir detalhes do conteddo de suas experiéncias em sala de aula.

* Respeite a necessidade de estabilidade e equilibrio emocional dos outros. N&o force as
pessoas a experimentarem coisas que possam vir a comprometer o seu equilibrio ou ecologia
(durante ou fora do hordrio do semindrio).

* Cuidado com o outro. Esteja atento aos sinais de instabilidade nos colegas. Se vocé estd
preocupado com o bem-estar fisico ou mental de um colega, ou seu comportamento, relate a
um dos Trainers ou Monitores.

* Esteja preparado para dar e receber feedback. O processo de aprendizagem
dependerd e muito do feedback que vocé receber. N&o existe erro, sé feedback. Ndo existe
fracasso, sé resultado

* Mantenha o auditério da sala de aula limpo e livre de quaisquer elementos que possam
atrapalhar a experiéncia de aprendizagem. Cafés, lanches e o chimarrdo devem ser
saboreados na drea de alimentagdo e convivéncia (lounge). Nunca dentro da sala de aula.

Flexibilidade — Vocé faz parte de um grupo de pessoas com diferentes formas de perceber
a sala de aula, o professor e o tema Programagdo Neurolinguistica. Portanto, vocé terd espago
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 serdo.
Sempre com ética e respeito ds crengas e os valores de cada um.

PNL: a arte de gerar escolhas (flexibilidade).

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
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Recursos disponiveis ao longo do Curso:

® Monitoria em sala de aula = Vocé terd a sua disposicdo monitores durante as praticas
em sala de aula, para auxiliar nas dovidas e colaborar para que a sua experiéncia
de aprendizado seja a mais rica possivel.

e Guias — Vocé terd nesta jornada um Trainer que serd o seu guia, acompanhando a sua
evolugdo no aprendizado da PNL, assessorando em caso de dividas e estimulando
vocé com recursos adicionais, caso tenha o desejo de aprofundar ainda mais o seu
aprendizado.

e Atendimento CoGen — Vocé terd nesta jornada oportunidade de agendar 1
atendimento individual com um dos CoGens da Escola Livre (profissional certificado em
Comunicag¢do Generativa), para que vocé possa, através da Comunicagdo Generativa,
superar limitacdes ou clarear os seus objetivos e assim ter mais sucesso ainda na sua
jornada.

e Revisdo de Conteddo — Quando por algum motivo vocé ndo puder vir & aula, vocé
poderd agendar um hordrio com o seu GUIA para rever o conteddo que foi abordado
em sala de aula e assim garantir que ndo fiquem lacunas de aprendizado. Este
contetdo serd conduzido por um dos Guias e outros alunos poderdo participar junto
reforcando assim seu aprendizado. Mesmo que vocé tenha vindo & aula, poderd
também solicitar ao seu GUIA um hordério para tirar dividas.

Escola

FORMACAO CLASSICA | PNL E COGEN
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Vamos iniciar a nossa Jornada?

A PNL nos ajuda a nos tornarmos mais focados, mais equilibrados e mais confiantes para
realizarmos os nossos objetivos. Quando vocé resolve participar desta jornada, a Formagéo
Cldssica em PNL, quais sdo os objetivos que vocé tem em mente?

Escreva abaixo trés objetivos que vocé deseja alcangar durante a sua participa¢do em
nosso curso. Aqui registre a data: /

@m0 WHICH Yw?‘ﬁ

Dilts/NLP University Academy
Global Training and Consulting Community
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SOBRE O MASTER TRAINER DO NOSSO CURSO

Prof. Marcos Brasil, MA

L

4
e Mestre em Administracdo de Empresas (UFRGS); Bacharel em Comunicagéo — P&P (PUC);
Pés-graduado em Marketing (ESPM); Pés-graduado em Gestdo da Qualidade (ULBRA);

Especializagdo em Comunicag¢do Organizacional (ESPM).

e Master Trainer pela NLP University (University of Californio/ USA).

Certificagdo Internacional em PNL e Hipnose em todos os niveis:

e Practitioner, Master Practitioner e Trainer pela NLP University (University of Californio/

USA);
e Practitioner, Master Practitioner e Trainer - pelo Centro Sul brasileiro de PNL;
e Practitioner e Master Practitioner pela Society of NLP com Dr. Richard Bandler;
e Specialist Practitioner in Neuro-Hypnotic Repatterning — com Dr. Richard Bandler;
® Estudou com Dr. Stephen Paul Adler Hipnose Ericksoniana na ACT Institute;
® Segredos da Hipnose com Dr. Richard Bandler.

e Hipnose Ericksoniana com Jeffrey Zeig

e O Prof. Marcos Brasil — até a data desta edicdo — é o Unico Master Trainer em PNL
com formagdo completa em PNL no Brasil e nos EUA pela NLP University.

O Prof. Marcos Brasil Moraes desenvolveu palestras, semindrios, consultoria organizacional
e atendimentos individuais com PNL e Hipnose para mais de 30 mil pessoas em todo o Brasil,

com experiéncia em pequenas, médias e grandes empresas de todo o pais.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.
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CONHECA A EQUIPE DE TRAINERS DA ESCOLA LIVRE

Prof. Alex Longoni dos Santos

e Trainer em Programag¢do Neurolinguistica (PNL) pela NLP
University (University of Californic/USA); 11

e Bacharel em Administragdo de Empresas (Formando).

Formagdo completa em Programacgédo Neurolinguistica (PNL):

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

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

e Llicensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela Society of NLP com Dr.
Richard Bandler.

Formagdo em Comunicag¢do Generativa (COGEN):

e Comunicador Generativo — Nivel CoGen Master pela Escola Livre;

Formagdo em Hipnose Ericksoniana:

e Formagdo Cldssica em Hipnose Ericksoniana pela Escola Livre;

e Hipnose Ericksoniana com Jeffrey Zeig

O Professor Alex Longoni tem experiéncia de 11 anos atuando nas operag¢des da GM
dentro do CIAG (Complexo Automotivo Industrial de Gravatai). Destes 11 anos de carreira
industrial, 9 anos foram como Gestor de times operacionais e desenvolvimento de novos
negdcios. O professor Alex ainda fez parte do time fundador da fdbrica da General Motors
no ano de 2000, com o langamento do Celta.

Atualmente é sécio da Escola Livre onde responde pelo Comercial da empresa, além de
atuar como Trainer das Formagdes Cldssicas em PNL.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.



Prof.® Débora Marques Marquez Moraes

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

e Graduada em Turismo e Hotelaria;

o MBA Gestdo de Pessoas.

12

Formagdo completa em Programacgéo Neurolinguistica (PNL):
e Practitioner, Master Practitioner e Trainer pela Escola Livre;

e Llicensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela Society of NLP com Dr.
Richard Bandler.

Formagdo em Comunicagdo Generativa (COGEN):

e Comunicador Generativo — Nivel CoGen Master pela Escola Livre;

Formagdo em Hipnose Ericksoniana:

e Formagdo em Hipnose Ericksoniana (Niveis Iniciagdo, Infermedidrio 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).

e Hipnose Ericksoniana com Jefrey Zeig

Ovutras formagoes:

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

A Professora Débora Marques Marquez Moraes tem mais de 10 anos de experiéncia
profissional na drea de Gestéo e Consultoria, trabalhando com lideranga, desenvolvimento de
pessoas e implantacdo de hotéis. Desde 2015 vem conduzindo processos de atendimentos
individuais e realizando treinamentos e palestras nas dreas do Inteligéncia Emocional, Hipnose
Ericksoniana, Comunicagdo e Lideranga.

E a responsdvel pela Formagédo Profissional em Hipnose Ericksoniana da Escola Livre, atuando
como Trainer, Comunicadora Generativa Nivel Master e parceira da Escola Livre.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
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Prof. Marcelo Costa da Rosa

_ 2

e Trainer em Programagdo Neurolinguistica (PNL) pela Escola 1 |

Livre. ?
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Formagdo completa em Programacgéo Neurolinguistica (PNL):
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e Practitioner, Master Practitioner e Trainer em PNL pela Escola
Livre;

e Licensed Practitioner of Neuro-Linguistic Programming pela NLP Life Training com Dr.
Richard Bandler.

Formagdo em Comunicacdo Generativa (COGEN):
e Comunicador Generativo — Nivel CoGen Master pela Escola Livre;
Formagdo em Hipnose Ericksoniana:

e Formagdo Cldssica Completa em Hipnose Ericksoniana (Niveis Inicia¢do, Intermedidrio
e Avangado) pela Escola Livre;

Outras formagoes:

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

O Professor Marcelo atualmente desenvolve seu trabalho de Comunicador Generativo
Nivel Master CoGen Profissional, especialista em Medos, além de atuar como Trainer das
Formagdes Cldssicas em PNL da Escola Livre. E sécio na Escola Livre em Porto Alegre e,
atualmente, atua com a Supervisdo na ABCOGEN (Academia Brasileira de Comunicagdo
Generativa).

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.



Niveis de aprendizagem
A aprendizagem pode ser dividida em quatro estdgios principais:

a) Incompeténcia inconsciente. Vocé ndo sabe e ndo sabe que ndo sabe. Pense em alguma

atividade que vocé faz bem agorq, tal como ler, praticar algum esporte ou dirigir um
automoével. Houve um tempo em que vocé nada sabia a respeito. E sequer tinha consciéncia

disso.

b) Incompeténcia consciente. Vocé sabe que ndo sabe. Agora vocé treina a habilidade, mas

ndo é muito bom nela. No entanto, aprende rdpido nesse estdgio, porque quanto menos vocé

sabe, maior o espago para melhoria. Vocé obtém resultados imediatos.

c) Competéncia consciente. Vocé sabe que sabe. Neste estdgio, vocé tem a habilidade, mas

ainda ndo é consistente e habitual. Vocé precisa se concentrar. Essa é uma parte satisfatéria
do processo de aprendizagem, mas a melhoria é mais dificil. Quanto melhor vocé for, maior o

esforgco necessdrio para alcangar um ganho perceptivel.

d) Competéncia inconsciente. Vocé ndo sabe que sabe. Agora, a sua habilidade é habitual

e automdtica. Vocé ndo 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 os

passageiros e ouvir mUsica enquanto dirige um automoével.

Este é o caminho natural da aprendizagem. Mas hé ainda

mais um passo possivel e que nos leva ao nivel de exceléncia:

Maestria. A maestria é mais do que competéncia

inconsciente; possui uma dimensGo estética adicional. NGo sé é
eficaz, mas esteficamente elegante de se ver. Quando vocé alcang¢a a maestria, nGo
precisa mais tentar; tudo acontece em um fluxo constante; vocé acessa um “estado de
fluxo”. Tal estdgio exige tempo e esforco para ser alcangado, mas os resultados sGo

mdgicos.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.
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Formagdo Classica em Programagdo Neurolinguistica (PNL)

O QUE E PROGRAMACAO NEUROLINGUISTICA (PNL)

A Programacdo Neurolinguistica (PNL) é um conjunto de ferramentas e técnicas de
comunicagdo que se utiliza da linguagem verbal e ndo verbal para acessar a mente consciente
e inconsciente.

A PNL foi desenvolvida por Richard Bandler e John Grinder no inicio dos anos 70 e é
definida como o estudo da estrutura da experiéncia subjetiva da mente. A PNL estuda os padrdes
(comportamentos) criados pela intera¢do entre o cérebro (neuro), a linguagem (linguistica) e o
corpo. Do ponto de vista da PNL, é essa interagdo que produz tanto o comportamento eficaz
quanto o ineficaz, responsdveis pelos processos de exceléncia humana e/ ou patologias.
Muitas das habilidades e técnicas da PNL foram obtidas através da observagdo dos padrdes
de exceléncia em especialistas atuando em diversas dreas da comunicagdo, incluindo a
psicoterapia, a educagdo, negdcios, hipnose, juridico e etc.

A PNL é uma ciéncia comportamental que fornece:

1. Uma Epistemologia - Um sistema de conhecimentos e valores

2. Uma Metodologia - Os processos e procedimentos para a aplicacdo de conhecimentos
e valores

3. Uma Tecnologia - Ferramentas para ajudar na aplicagdo de conhecimentos e valores

A PNL contém um conjunto de principios e distingdes adequados a uma andlise e
identificacgio de padrées de valores fundamentais, comportamento e inter-relagées
percebidas de forma pragmdtica e testdveis. A PNL oferece uma maneira de perceber a
influéncia de conteddos comportamentais sobre as forgcas invisiveis que atuam por trds desses
comportamentos, atingindo assim estruturas de pensamentos responsdveis pela execu¢do de
forma eficaz.

O nome "Programagdo Neurolinguistica" indica a integracdo de trés diferentes campos
cientificos. O componente neuro de Neurolinguistica estd associado ao sistema nervoso. Uma
grande parte da PNL tem a ver com a compreensdo e utilizag@o de principios e padrdes do
sistema nervoso. De acordo com a PNL, pensar, lembrar, criar, imaginar e todos os outros
processos cognitivos sdo resultados de programas executados no sistema nervoso. A
experiéncia humana é uma combinagdo ou sintese de informagdes recebidas e processadas
através do nosso sistema nervoso. Experimentalmente isso tem a ver com os sentidos: ver, sentir,
ouvir, cheirar e provar. A Programagéo Neurolinguistica também tem referéncia com o campo
da linguistica. Na visdo da PNL, a linguagem é um produto do sistema nervoso, e a linguagem
também estimula e dd forma & atividade de dentro do nosso sistema nervoso. Certamente, a
linguagem é uma das formas primdrias que uma pessoa tem para ativar ou estimular o sistema
nervoso das outras. Assim, uma comunicagéio e interagcdo eficaz tem a ver com a forma como
usamos a linguagem para instruir, estimular e verbalizar conceitos, objetivos e questdes
relacionadas a uma determinada tarefa ou situagdo.

O aspecto "programagéo” da Programagéo Neurolinguistica se baseia na ideia de que os
processos de aprendizagem humana, meméria e criatividade, sdo uma funcdo de programas
- programas estes que funcionam com mais ou menos eficdcia de acordo com os objetivos ou
resultados especificos a serem alcangados. A implicagdo disso é que, como seres humanos, nds
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interagimos com o nosso mundo através de nossa programacgdo interior. Nés respondemos &
abordagem de problemas e novas ideias de acordo com o tipo de programas mentais que
estabelecemos - e nem todos os programas sdo iguais. Alguns programas ou estratégias sdo
mais eficazes para realizar certos tipos de atividades que os outros. H& sobreposi¢cdes entre
PNL e outros sistemas de comunicagdo e compreensdo da mente, devido a PNL ter sua origem
nas ciéncias neurolégicas, linguisticas e cognitivas. Inspiram-se também nos principios de
programacdo de computadores e teoria de seus sistemas. Seu objetivo é sintetizar num
conjunto, diferentes tipos de teorias e modelos cientificos. Um dos valores da PNL é que ela
reune diferentes tipos de teorias em uma Unica estrutura. A maioria das técnicas e ferramentas
da PNL foram derivadas através de um processo chamado "modelagem”. A primeira
abordagem da PNL foi modelar comportamentos bem sucedidos e os processos cognitivos que
os sustentam. O processo de modelagem da PNL envolve a descoberta de como o cérebro
("Neuro") estd operando através da andlise de padrdes de linguagem ("linguistica") e
comunicagdo ndo verbal. Os resultados desta andlise s@o assim colocados num passo-a-passo
de estratégias ou programas ("Programacdo”) para que esta habilidade possa entdo ser
transferida e usada por outras pessoas e dreas de aplicagdo. Talvez o aspecto mais
importante da PNL é sua énfase na praticidade. Conceitos da PNL e programas de treinamento
enfatizam contextos de aprendizagem experienciais e interativos, para que os principios e
procedimentos possam ser facilmente percebidos e compreendidos. Além disso, |G que os
processos da PNL sdo retirados de modelos humanos de sucesso, o seu valor e estruturas
subjacentes sdo muitas vezes intuitivamente reconhecidos por pessoas com pouca ou nenhuma
experiéncia anterior.

Segundo a definicdo de Joseph O’Connor em seu livro “Introdugdio &
Programagdo Neurolinguistica”, a PNL é a arte e a ciéncia da exceléncia, ou
seja, das qualidades pessoais. E arte porque cada pessoa imprime sua
personalidade e seu estilo aquilo que faz, algo que jomais pode ser

aprendido através das palavras e técnicas. E é ciéncia porque utiliza um

método e um processo para determinar os padrdes que ds pessoas usam para

obter resultados excepcionais naquilo que fazem. E assim que o padrdo é aprendido, o mesmo
poderd ser reproduzido em diversos contextos. Este processo chama-se modelagem. Os
padrdes sdo as habilidades e técnicas. Estes padrdes estdo sendo cada vez mais usados no
mundo empresarial, em terapias, no campo educacional e esportivo, para se criar um nivel de

comunicagdio mais eficaz, um melhor desempenho pessoal e uma aprendizagem mais répida.

Da mesma forma, ao mesmo tempo em que é possivel modelar outras pessoas, a
Programagéo Neurolinguistica nos ensina a entender e a modelar os nossos préprios sucessos,
para que possamos repeti-los e reproduzi-los em diferentes contextos. Trata-se de uma
maneira de descobrir e revelar nossa genialidade, uma forma de darmos o melhor de nés e

extrairmos o melhor dos outros.

A PNL surgiv do estudo dos processos mentais de pessoas que sabiam fazer algo
excepcionalmente bem ou que haviam vencido completamente algum tipo de dificuldade.
Costumamos achar que as habilidades excepcionais sdo dons, tracos da personalidade ou
talentos de herangca genética. A Programagdo Neurolinguistica demonstra que, se pensarmos
em nossas capacidades como habilidades aprendidas, conseguirmos compreendé-las com mais

facilidade e ensind-las as outras pessoas.
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O campo da PNL baseia-se na compreensdo de que criamos grande parte da nossa
experiéncia pela maneira especifica como vemos, ouvimos e sentimos as coisas em nosso corpo-
mente. E por isso que uma pessoa pode ficar aterrorizada frente & tarefa de falar em piblico
ou convidar alguém para sair, enquanto outra se sentird feliz e cheia de energia diante do

mesmo desafio.

O que hd de realmente fascinante na PNL é que agora sabemos como examinar o
pensamento de alguém de uma maneira precisa, que nos permitird aprender suas habilidades
e capacidades, além de examinarmos os nossos pensamentos e aprendermos como
aprendemos o que fazemos hoje: desde os comportamentos que nos ajudam a evoluir até os
que nos atrapalham em nossa vida pessoal e profissional.

A Programagdo Neurolinguistica é um conjunto de ferramentas prdaticas que nos ajuda a
criar os resultados que queremos obter e nos apresenta uma série de técnicas extremamente
eficazes que podem ser usadas no campo da educacdio, da terapia, dos negédcios, dos
esportes, enfim, no mundo das mudancas pessoais, profissionais e de toda e qualquer drea
onde se deseja um resultado diferenciado e excelente.

Programacgéo: indica como organizamos os nossos pensamentos e sensacdes em nossa
mente, e como estes padrdes de pensamentos e sensa¢des determinam os nossos
comportamentos;

Neuro: refere-se & mente — consciente e inconsciente — onde sdo processadas as
informagdes que captamos através dos canais sensoriais: visdo, audicdo, tato, olfato e paladar

Linguistica: é forma como expressamos o que se passa em nossa mente consciente e

inconsciente, através da linguagem verbal (palavras) e ndo verbal (gestos e expressdes).

A Histéria da PNL
SANTA CRUZ, CALIFORNIA, 1972

A Programacéo Neurolinguistica comegou no inicio da década de 70, a partir do trabalho
conjunto de John Grinder — na época professor e coordenador do Departamento de Linguistica
da Universidade da Califérnia em Santa Cruz — e Richard Bandler - que estudava matemdtica,
informdtica e também se interessava por psicologia. Juntos, eles estudaram trés grandes
terapeutas: Fritz Perls, um psicoterapeuta inovador que fundou a escola terapéutica chamada
Gestalt-Terapia; Virginia Satir, a extraordindria terapeuta familiar que conseguia solucionar
relacionamentos familiares dificeis, considerados intratdveis por muitos outros terapeutas; e
Milton Erickson, psiquiatra e hipnoterapeuta reconhecido mundialmente.

Nem Bandler nem Grinder pretendiam, segundo o que registraram no Livro “Estrutura da

magia, iniciar uma nova escola de terapia, mas identificar os padrdes utilizados por esses
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excepcionais terapeutas, a fim de ensind-los a outras pessoas. Nenhum dos dois estava
preocupado com teorias, mas em produzir modelos de mudangas pessoais que funcionassem
na prdtica e pudessem ser ensinados. Os trés terapeutas que foram usados como modelos
tinham personalidades muito diferentes, mas usavam padrdes subjacentes surpreendentemente
semelhantes. Bandler e Grinder reelaboraram esses padrdes e criaram um modelo de estilo
claro, capaz de proporcionar uma comunicagcdo mais eficaz, uma mudanca pessoal, uma
aprendizagem mais rdpida e, evidentemente, uma melhor maneira de usufruir a vida. Suas
primeiras e principais descobertas iniciais foram relatadas em quatro livros, publicados entre
1975 e 1977: A estrutura da magia (1 e 2) e Patterns (1 e 2), os dois Ultimos sobre o trabalho
de hipnoterapia de Milton Erikson. Desde entdo, a literatura sobre a PNL tem crescido

enormemente.

A essa época, John Grinder e Richard Bandler viviam perto de Gregory Bateson, o
antropdlogo britdnico autor de livros sobre comunicagéo e teoria dos sistemas. Embora tenha
escrito sobre muitos assuntos — biologia, cibernética, antropologia e psicoterapia -, Bateson é
mais conhecido na PNL por ter desenvolvido a teoria dos niveis l6gicos. Sua contribui¢cdo para

a PNL foi imensa, e talvez somente agora esteja ficando clara a dimensdo da sua influéncia.

A partir desses modelos iniciais, a PNL desenvolveu-se em duas dire¢des complementares.
Primeiro como processo de descoberta dos padrdes de exceléncia em qualquer campo.
Segundo, como demonstracdio de maneiras eficientes de pensar e se comunicar usadas por
pessoas excepcionais. Esses padroes e habilidades podem ser usados independentemente ou
no contexto de processos de modelagem capazes de tornd-los ainda mais poderosos. Em
1977, Bandler e Grinder estavam tendo muito sucesso com os semindrios que dirigiam em todo
o territério americano. Desde entdo, a PNL cresceu rapidamente e em todos os continentes.
Hoje, a NLP University (Universidade da PNL) em Santa Cruz, Califérnia, continua sendo o
principal referencial de estudos e praticas da PNL. A NLP University é hoje dirigida por Robert
Dilts e Judith Delozier.

SANTA CRUZ, CALIFORNIA, 1976

Na primavera de 1976, Bandler e Grinder se reuniram num chalé nas montanhas de Santa
Cruz para rever as conclusées e descobertas que haviam feito. No fim de uma maratona de
36 horas, sentaram-se diante de uma garrafa de vinho tinto da Califérnia e se perguntaram:

“Como vamos chamar isso2”

A resposta foi “Programacgéo Neurolinguistica”, uma express@o um tanto obscura que na
verdade compreende trés ideias simples. A parte “Neuro” da PNL reconhece a ideia
fundamental de que todos os comportamentos nascem dos processos neurolégicos da visdo,
audicéio, olfato, paladar, tato e sensacdo. Percebemos o mundo através dos cinco sentidos.

“Compreendemos” a informagéio e depois agimos. Nossa neurologia inclui ndo apenas os
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processos mentais invisiveis, mas também as reacgdes fisiolégicas a ideias e acontecimentos.

Corpo e mente formam uma unidade insepardvel, um ser humano.

A parte “Linguistica” do titulo indica que usamos a linguagem para ordenar nossos
pensamentos e comportamentos e nos comunicamos com os outros. A “Programacdo” refere-se

d maneira como organizamos nossas ideias e a¢des a fim de produzir resultados.

Richard Bandler: “A PNL trata da estrutura subjetiva da
experiéncia humana, de como organizamos o que vemos, ouvimos e
sentimos e filtramos o mundo exterior através dos nossos sentidos. Também

examina a forma como descrevemos isso através da linguagem e como

agimos, intencionalmente ou nédo, para produzir resultados”.

Ao compreendermos como é a estrutura de nossas experiéncias e como tal estrutura afeta
as nossas emogdes, podemos atuar sobre esta estrutura e provocar mudangas, ndo na
experiéncia em si, pois esta faz parte da nossa meméria, mas sobre o que desta experiéncia
nos afeta. Assim, por exemplo, quando muitas vezes lembramos de experiéncias passadas e
percebemos que estas lembrangas afetam os nossos estados emocionais e assim mudamos de
humor, podemos interferir sobre a estrutura desta experiéncia e mudar o efeito sobre o nosso
estado emocional. Quando alteramos estados emocionais, mudamos comportamento. Quando
mudamos comportamento, alteramos de forma significativa e consistente os nossos resultados.

Escola

FORMAGAQ CLASSICA | PNL E COGEN

A evolugdo continua da PNL

O campo da PNL tem evoluido consideravelmente ao longo das Gltimas duas décadas,
principalmente como resultado da aplicagéo continua de Modelagem em muitas novas dreas.
A estrutura "aberta" da PNL tem propiciado mudangca e expanséo de acordo com as suas
préprias conclusdes. Cada vez que o foco de atengéio muda como resultado da modelagem
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de algum fenémeno novo em nossa experiéncia, outro nivel de distingSes e padrdes é
adicionado - hd uma "recodifica¢é@o" da PNL.

O Novo cédigo da PNL, por exemplo, é uma reformulacdo de principios bdsicos e
processos da PNL desenvolvidos por Judith Delozier e John Grinder no final dos anos de 1980
(Turtles All The Way Down, 1987). Baseando-se fortemente no trabalho de Gregory Bateson
na drea da teoria dos sistemas, o Novo Cédigo da PNL propde uma reorganizagdo dos
métodos e ferramentas da PNL baseadas em conceitos-chaves de “estados”, "relagdo
consciente / inconsciente", "posicdes perceptuais”, "descricdes miltiplas" e "filiros perceptuais.”
Isto representou um afastamento ou mudanga com relagdo ao "velho cédigo” (ou "cédigo
classico") da PNL, baseada inicialmente pela categorizacdo de distingdes linguisticas
especificas, comportamentais e sensoriais. Em contraste, foco principal do Novo Cédigo na PNL
estd nas interacdes e relagdes entre os elementos em um sistema.

Outro desenvolvimento importante na PNL foi o surgimento da PNL Sistémica, iniciada
por Robert Dilts e Todd Epstein no final dos anos 1980. O objetivo da PNL sistémica foi
reintroduzir uma estrutura cibernética, promover uma énfase na "ecologia", e trazer de forma
mais completa as habilidades de pensamento sistémico para a prdatica da PNL Além do
trabalho de Gregory Bateson na drea da cibernética, PNL sistémica incorporou novas ideias
e principios de outros modelos e metodologias, incluindo a teoria de auto-organizagdo,
tecnologia de redes neurais e inteligéncia artificial. No inicio dos anos 1990 Judith Delozier
se uniu a Dilts e Epstein acrescentando desenvolvimentos de seu trabalho com o Novo Cédigo
da PNL. O resultado desta colaboragdo é uma profunda e integrada abordagem com a PNL,
responsdvel por muitos dos desenvolvimentos mais significativos e recentes no campo da PNL;
incluindo o Modelo S.C.O.R.E, Niveis Neurolégicos, PNL Generativa e Somatic Sintax.

A intengdo bdsica da PNL sistémica é sintetizar e expandir os modelos existentes e
distincées da PNL, colocando-os em uma perspectiva sistémica. Semelhante ao Novo Cédigo
da PNL, o foco da PNL sistémica estd nas interagdes dindmicas e relagdes entre os elementos
dentro de um sistema, com énfase na ecologia. Os principios e métodos da PNL sistémica tém
levado as aplicagdes da PNL além dos individuos, abordando questdes relacionadas aos
grupos, organizagdes e culturas.

Esta evolugdo da Programagéo Neurolinguistica encontra o seu espago de pesquisa e
experimentagdo na NLP University, a Universidade da PNL, dirigidas por Robert Dilts e Judith
Delozier além da Comunidade de Consultoria e Formagdo Global da PNL.

Terceira Geragdo da PNL

A PNL estd agora em sua terceira gerac@o como um campo de estudo e evoluiu
consideravelmente desde o seu inicio em meados dos anos 1970. Como uma Terceira geragdo
de programadores de PNL (Trainers, Masters e Practitioners) se encaminha no mundo, também
é tempo de reconhecer uma Terceira geragdo da PNL.

A Primeira geracdo da PNL foi o modelo original da PNL obtidos por Bandler e Grinder
a partir de seu estudo de terapeutas com exceléncia. Estas primeiras aplicagées da PNL foram
todas aplicadas um a um, com o foco quase que inteiramente no individuo. A Primeira geragéo
da PNL pressupoe uma relagdo terapéutica na qual o terapeuta sabia o que era melhor para
o seu cliente. PNL foi considerada algo que “uma pessoa fazia com as outras." Isso levou
algumas aplicagées da PNL como parecendo ser manipuladora quando usada em contextos
ndo terapéuticos. A maioria das ferramentas e técnicas da primeira gerac¢do estava focada
na solugéio de problemas no nivel de comportamento e capacidades.

A Segunda geragdo da PNL comegou a surgir em meados da década de 1980. Neste
momento, a PNL se expandia para abragar outras questdes além do contexto terapéutico.
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Enquanto ainda centrada em individuos, a Segunda gerag¢do da PNL enfatizou a relagdo entre
um e outros, ampliando e incluindo dreas de aplicacdo tais como negociagdo, vendas,
educacdo e sadde.

As ferramentas da PNL também se expandiram incluindo questdes de niveis mais
elevados, tais como aqueles relacionados das crengas, valores e Metaprogramas. As técnicas
da Segunda geragdo da PNL integraram a utilizagdo de novas distingGes, tais como linhas do
tempo, submodalidades e posicdes perceptuais.

A Terceira geragdo da PNL tem se desenvolvido desde os anos 1990. As aplicagdes
da Terceira gerac¢do da PNL sdo geradoras, sistémicas e focadas em questdes elevadas tais
como identidade, visdo e misséo. A Terceira geracdo da PNL enfatiza a mudanga do sistema
inteiro e pode ser aplicada no desenvolvimento organizacional e cultural, bem como em
individuos e equipes.

Todas as geragées da PNL focam na estrutura e funcionamento da mente (esta é a
esséncia da "Programagdo Neurolinguistica"). As duas primeiras geragdes da PNL, no entanto,
colocaram a atengdio quase que exclusivamente na mente cognitiva. A Terceira geragdo da
PNL se expande incluindo processos somdticos e as din@micas de um sistema maior dentro da
unidade total da mente. Assim, a Terceira geragdo da PNL trabalha com a interagdo entre as
trés mentes:

1. A mente cognitiva que emerge do cérebro

2. A mente somdtica centrada no corpo

3. Um "campo" e/ ou espirito que vem de nossa conexdo e relagdes com outros sistemas
em torno de nés

A Terceira geragdo da PNL aspira desenvolver e sustentar uma relagéo orgdnica de
equilibrio entre estas trés mentes.
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Os Pressupostos da PNL

Os 10 pressupostos aqui registrados s@o os principios centrais da PNL escolhidos pelo
facilitador deste curso. Provavelmente vocé encontrard em outras publicacdes diferentes
pressupostos além destes citados. A pesquisa e leitura de outras publicagées sdo incentivadas
e consideradas sauddveis para a sua formagdo e para a construcdo do seu préprio conjunto
de crengas e pressuposicdes. Esses principios ndo tém a intengéio de estabelecer uma verdade
absoluta. SGo denominados “pressupostos” porque vocé os pressupde como sendo verdadeiros
e depois age como se o fossem. Basicamente, formam um conjunto de crengas, principios éticos

para a vida.
1. O mapa ndo é o territério.

Né&o sabemos o que é realidade. Nossos sentidos, nossas crencas e nossa experiéncia
passada nos ddo uma representacdo do mundo. Esta representacdo formada a partir do que
vemos, ouvimos e sentimos estd limitada & nossa capacidade de ver, ouvir e sentir. Além disso,
filtramos a realidade percebida através das nossas crencas formadas por todas as nossas
experiéncias, pelo meio e pela época em que vivemos. Esta representagdo jamais pode ser
inteiramente precisa pois cada um de nés percebe o mundo (a realidade) de um jeito. Estas
representacdes sdo como mapas de um mesmo territério, ou seja, em nossas mentes, cada um
de nés forma e constréi um mapa, uma representacdo da realidade, de acordo com a sua
cultura, sua educagdo, suas crengas e suas capacidades visuais, auditivas e cinestésicas.
Portanto, o mapa (representac¢do) ndo é o territério (realidade). Alguns mapas sdo melhores
do que outros para nos orientar pelo caminho. Navegamos pela vida como um navio em mar
revolto; desde que o mapa nos aponte os principais perigos, estaremos bem. Quando os
mapas sdo falhos, corremos perigo de encalhar. A PNL é a arte de mudar e enriquecer esses

mapas para que tenhamos maior liberdade de agdo.

“O mapa ndo é o territério”’, Alfred Korzybski.

2. Toda experiéncia tem uma estrutura.

Todas as nossas experiéncias sdo captadas e armazenadas em nossas mentes através dos canais
sensoriais (visdo; audi¢do; tato; olfato; paladar). Portanto, todos os eventos vivenciados por cada um
de nés sdo estruturados e organizados em nossas mentes através de particulas visuais, auditivas e
cinestésicas (tato, olfato e paladar). Sdo “pedagos” de experiéncias que dd&o sentido para o que

percebemos sobre a realidade.

3. As pessoas respondem a sua experiéncia, néo a realidade em si.
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Estas experiéncias que séo captadas e armazenadas em nossas mentes passam pelos nossos filtros
e pelo conjunto de crencas que cada um de nés possui. Diante de um mesmo fato, vdrias pessoas véo
interpretar e julgar este fato de acordo com as suas capacidades sensoriais (viséo, audi¢do e cinestesia)
além do seu conjunto de crengas. Cada um, portanto, estard reagindo a este fato de acordo com o seu

mapa (interpretagdo e julgamento) e ndo ao territério em si (realidade).
4. Vocé néo pode ndo comunicar.

Muitas pessoas ndo se ddo conta que comunicagdio ndo se restringe somente ao ato de falar e
escutar. O que vestimos, o ato de andar, gesticular, olhar, sorrir e tudo mais que compde a comunicagéio
ndo-verbal possui um alto poder de significado na comunicacdo. Portanto, mesmo quando ficamos em
siléncio ou dormindo, estamos comunicando algo. E importante nos darmos conta que « comunicagdo

tem mais a ver com o resultado que ela provoca.
5. O significado da comunicagdo é a resposta que vocé obtém.

Essa resposta pode até ser diferente da resposta que vocé desejava, mas ela serd sempre o
resultado que vocé obteve com a sua comunicag¢do. Portanto, quando ndo obtemos o resultado
desejado, ndo é considerado produtivo investir tempo e energia julgando as falhas na comunicacéo.
Se néo estiver obtendo o resultado que deseja, mude o que estd fazendo. Assuma a responsabilidade
pela comunicagéio, pelos resultados obtidos e teste outras formas de comunicagéo até obter o resultado

desejado.
6. Todas as agdes tém um propésito.

Nossas a¢des ndo sdo aleatérias; estamos sempre tentando obter algo, embora possamos ndo ter
consciéncia do que estamos tentando fazer. Assim sdo as outras pessoas. Acreditamos ser mais sauddvel

entender o propédsito das a¢des dos outros do que investir tempo e energia em julgd-los.

7. Todo comportamento possui intengdo positiva.

Todas as nossas agdes tém pelo menos um propdsito: realizar algo que valorizamos e que nos
beneficie. A PNL separa a intengéio da agdo em si. Desta forma, fica mais fdcil compreender o outro.
Pois uma pessoa néo pode ser julgada por apenas um comportamento. Quando alguém aprende uma

outra escolha de comportamento que também realize sua intengdo positiva, ela a seguird.
8. As pessoas fazem a melhor escolha que podem no momento.
Uma pessoa sempre faz a melhor escolha que pode, dados seus mapas do mundo. A escolha pode

ser bizarra ou md ou simplesmente ndo ajudd-la a atingir os seus objetivos, mas, para ela, parecerd

ser o melhor caminho a seguir. Assim funciona a nossa mente: nos ajudando sempre, de acordo com o
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nosso mapa, a fazer as melhores escolhas que conseguimos perceber naquele momento. Faga alguém
aprender novas e melhores escolhas e ela as adotard. Ou seja: dé a ela um mapa melhor com mais

opgoes.
9. Ja temos todos os recursos de que necessitamos para mudar.

Os resultados que estamos obtendo em nossas vidas pessoais e profissionais sdo frutos dos nossos
comportamentos. Os nossos comportamentos sdo os resultados de nossas escolhas e da forma como
interpretamos a realidade. Se desejarmos mudar os nossos resultados e, portanto, os nossos
comportamentos, a atuagdo deverd ser sobre o como percebemos e interpretamos a realidade. Estes
recursos para mudar a percepcdo da realidade estdo disponiveis abundantemente em nosso
inconsciente. Da mesma forma, mente e corpo interagem e se influenciam mutuamente. N&o é possivel
realizar uma mudanga em um sem que o outro seja afetado. Quando pensamos de forma diferente,
nossos corpos mudam. Quando agimos de forma diferente, modificamos nossos pensamentos e

sentimentos.

10. Se vocé fizer o que sempre faz, obterd o que sempre obteve.

Em processos de comunicacgdo e relacionamento entre seres humanos é muito comum aprendermos
um conjunto de técnicas e ferramentas de comunicacdo e adotd-las no dia-a-dia como fossem as nossas
verdades. Assim nos acomodamos em nosso estilo, no "nosso jeito”. E natural que tenhamos a tendéncia
de nos relacionarmos melhor com as pessoas que tenham "um jeito” de se comunicar que combina com
o "nosso jeito”. A PNL nos ensina que o importante ndo é o "nosso jeito” ou “o jeito” do outro, mas sim
aquele que funciona para nos comunicarmos melhor, nos relacionarmos de uma forma sauddvel para

que juntos possamos atingir os nossos objetivos e fazer desse mundo um lugar melhor para se viver.

Percepgdo e Realidade

REALIDADE SUBJETIVA

Para compreendermos melhor o funcionamento da nossa mente,
vejamos as relagdes entre:

e  Percepgdo (recepcdo de informagdes sensoriais);

e  Experiéncia subjetiva (processamento interior e formagéo de mapas)
° Emogdo (energia motivadora desencadeada pelo processamento interior);
e Comportamento (a¢do e reacdo ao mundo exterior);

“Vejo através de meus olhos e ndo com eles”, disse William Blake, poeta e artista pldstico, no fim
do século XVIII.

Todos nés temos, fundamentalmente, cinco canais sensoriais: visual, auditivo, olfativo, tato e
paladar, através dos quais tomamos contato com a realidade exterior. Com e através deles obtemos
as informag¢des do meio ambiente, ou “mundo real”.
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A todo instante estamos interagindo com o mundo externo, e as informagdes sdo captadas através
de todos os canais sensoriais (vemos, ouvimos, sentimos, cheiramos e ds vezes também degustamos).
Nés as processamos internamente e finalmente reagimos ao mundo externo através de uma
comunicacdo por palavras e comportamentos especificos. Esta é uma compreens@o muito parecida com
a tese principal de Pierre Teilhard de Chardin, The Spirit of Earth:

“A mente vem se submetendo a sucessivas reorganizacdes ao longo de toda a histéria da evolugédo,
até que atingiv um ponto crucial — a descoberta de sua prépria evolugédo”.

Quando uma pessoa tenta se comunicar com outra, o que elas estéo fazendo é tentar transmitir sua
prépria realidade subjetiva, isto &, sua compreenséo particular de uma situagdo do mundo exterior.
Portanto, para compreender a esséncia de uma comunicagdo eficaz, devemos compreender algo sobre
a natureza da realidade. E o que é realidade? E aquilo que a pessoa experimenta. E constantemente
confundimos realidade com verdade.

PROCESSAMENTO INTERIOR

Pense agora por uns instantes: tenho capacidade de captar toda a realidade das experiéncias
que ocorrem ao meu redor? Minhas ag¢des e meus julgamentos estdo baseados por um conhecimento
completo dos fatos externos? Eu sei exatamente tudo aquilo que aconteceu, numa determinada
experiéncia? Ou serd que nos comportamos e vivemos num mundo subjetivo, representativo, daquilo
que nossa mente consegue captar e interpretar dessas experiéncias ou fatos do mundo externo?

O processamento interno de nossa mente pode ter até um padrdo observdvel, mas os resultados
desse processamento sdo completamente diferentes um do outro; os entendimentos e significados sdo
tdo diferentes quanto as impressdes digitais de distintas pessoas.

E hd que se levar em consideragdo a linguagem. Na década de 30, Alfred Korzybski, ressaltou um
outro aspecto da percepgéio e comunicagdo humana; a linguagem. A linguagem modela o pensamento,
afirmou, enunciando os principios da semdntica geral. Nés confundimos este fato com a realidade; isto
cria falsas certezas. Com palavras, procuramos isolar coisas que somente podem existir com
continuidade. Falhamos ao ver o processo, a mudanga, o movimento. Se tivermos que experimentar a
realidade, afirma Korzybski, devemos conhecer os limites da linguagem.

E as diferengas j& comegam com as caracteristicas neurolégicas que nos identificam como seres
humanos na escala zooldgica. Nossos canais sensoriais, como seres humanos, contém limitagdes, como
nossas capacidades visuais, restritas a certo especiro de cores, detalhes e brilho; em outras palavras,
hd& muitas cores, detalhes e intensidade de luminosidade que néo conseguimos ou néo suportamos ver
como seres humanos. Nossa capacidade auditiva também é limitada a uma faixa estreita de decibéis,
e nés simplesmente ndo ouvimos sons acima ou abaixo desse nivel (e para muita gente isto significa
que eles ndo existem). E o mesmo se d& com nossos canais sensoriais do tato, olfato e paladar, que
muitos animais, como lobos, cdes, roedores, tém com maior acuidade.

Estabelecemos aqui dois pontos:

1. H& uma diferenca entre o mundo (realidade) e qualquer modelo ou representagéo interna
particular (mapas) que se faca dele.
2. Os modelos de mundo (mapas) criados por cada um de nés sdo diferentes entre si.

“O mapa ndo é o ferritorio”

Alfred Korzybski (1933).
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Filtros da Percepgdo

Nosso sistema neurolégico determina o primeiro conjunto de filtros que
diferenciam o mundo (o territério) das representagdes mentais que fazemos
do mesmo (o mapa). Nossa experiéncia interna difere do mundo externo
de uma segunda maneira: por meio do conjunto de filtros sociais que nos
caracteriza como seres humanos pertencentes a um determinado grupo
socio-racial. E o filtro social mais comum é nosso sistema linguistico, isto é,
palavras ou frases de uma determinada linguagem possuem significados e experiéncias interiores que
ndo existem em pessoas de outras linguas ou grupos sociais.

Hé& uma terceira maneira de influenciar nossa compreensdo do mundo exterior, que ocorre por
meio de nossas préprias restrigdes ou filtros pessoais, isto é, das representagdes que criamos, baseadas
em nossa histéria pessoal Unica. Cada ser humano tem um conjunto de experiéncias que constituem sua
prépria histéria pessoal, e como dissemos anteriormente essa histéria pessoal é tdo peculiar a pessoa
como o sdo suas impressdes digitais. E como cada pessoa tem experiéncias singulares e préprias de
crescimento e de vida, a histéria pessoal de duas vidas jamais serd igual.

O:s filtros neurolégicos sdo os mesmos para todos os seres humanos. Os filtros sécio-raciais sdo os
mesmos numa determinada comunidade sociolinguistica, e estes sdo mais facilmente superdveis que os
neurolégicos, tanto assim que muitas pessoas podem falar mais de uma lingua. Os filtros pessoais nos
identificam como individuos e sdo a base das diferengcas profundas que hd entre nés, seres humanos,
mas, em compensagdo, sdo mais facilmente modificdveis que os filtros sociolinguisticos. Assim, o fato ou
a experiéncia que cada um de nés capta do mundo exterior jG chega até nés - antes de passar por
nossos filtros pessoais - um tanto distorcido e incompleto em razdo da agdo dos filtros neurolégicos e
sociolinguisticos. E ao passar por nosso filtro pessoal (processamento mental interno) essas informagdes
ja alteradas sofrem modificacdes profundas em virtude de nossa prépria personalidade (criadas por
nossas experiéncias passadas) e de nosso sistema de crengas, e o resultado desse processamento é o
nosso MAPA ou modelo pessoal representativo do fato ou da experiéncia do mundo exterior. E é dentro
deste mapa gerado por nds que vivemos, criamos os significados, compreensdes ou incompreensdes,
emog¢des e, consequentemente, nossos comportamentos para reagir no mundo exterior.

Portanto, a referéncia que criamos para guiar-nos no mundo exterior baseia-se, em grande parte,
em nossas experiéncias pessoais, criando assim modelos, mapas ou realidades subjetivas diferentes e
individualizadas do mundo. E sua principal caracteristica é que ‘o mapa ndo é o territério que ele
representa, mas se estiver correfo possui uma estrutura semelhante a do territério, o que justifica sua
utilizagdo...” (A.Korzybski, Science & Sanity, 1958).

Calibragem

Calibragem é o nome dado em PNL ao processo de aprender a ler os movimentos e
respostas verbais e ndo verbais de outra pessoa. Em vez de pré-julgar ou alucinar em relagdo
as respostas internas dadas pelos outros, bons comunicadores aprendem a ler essas respostas
numa situacdo em curso. Por exemplo, digamos que um professor percebeu que cada vez que
um aluno fala sobre o um determinado sentimento, este franze as sobrancelhas, comprime os
musculos do ombro e cerra ligeiramente os dentes. Se em um outro momento, o professor
observar esses sinais no aluno em alguma parte da aula, terd evidéncias de que o aluno estd
experimentando este estado, este sentimento novamente. Ter a consciéncia sensorial para
fazer estes tipos de observacdes é uma habilidade muito importante em qualquer drea de
comunicagdo.
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Desenvolver esta consciéncia sensorial para fazer este tipo de observagéio é uma
habilidade chave e criticamente importante em todas as partes da comunicagéo. Uma forma
de afiar esta habilidade nesta drea é praticar a leitura de outra pessoa. Por exemplo, peca
a um amigo ou colega que pense em algo com o qual esteja realmente satisfeito. A medida
que seu amigo pensa, observe as expressdes faciais, movimentos dos olhos e mudancas
posturais. Peca entdo para que seu amigo pense em algo com o qual ndo estd satisfeito e
cuidadosamente observe novamente. Vocé deve notar algumas diferencas nas expressdes ndo
verbais do seu amigo frente aos dois tipos de pensamentos. Peca entdo que ele pense em uma
das duas situagdes, mas ndo revele qual. Tente entdo “ler a mente do seu amigo”, buscando
qual lista de pistas vocé observa nele enquanto ele pensa, e diga qual vocé acha que é. Vocé
pode se surpreender com a sua precisdo.

Satisfeito Insatisfeito

Satisfeito ou Insatisfeito?

“Calibragem é a capacidade de notar e reconhecer pistas
sutis e expressées comportamentais associadas a

diferentes pensamentos e estados internos. ”

Robert Dilts.

Modelo de Mundo

Ao compreender como formamos nosso modelo de mundo podemos compreender melhor como
funciona para as outras pessoas o processo para gerar seu modelo de realidade subjetiva, que com
certeza é diferente do nosso.  Por meio desse processo constante de formacdo de modelos e mapas
pode-se compreender que ndo existe modelo certo ou errado, pois sdo todos baseados em nossas
préprias histérias pessoais, e ndo hd histérias pessoais certas ou erradas. Entdo, qual o melhor modelo
ou mapa da realidade?

Quando as pessoas se fazem tal pergunta, a melhor resposta é: ndo existe melhor ou pior mapa.
Hd& apenas mapas pobres ou ricos. Mapas que produzem mais resultados do que outros. A sabedoria
e a paz do ser humano vém com mapas ou modelos cada vez mais préximos. Mapas mais préximos &
realidade exterior, significam mapas mais enriquecidos de informagdes.

Como podemos saber se temos o mapa mais sdbio? A caracteristica de um mapa sdbio é a
presenca de informagdes e dados de fontes externas diferentes, isto é, um mapa que consiga aprender
com pontos de vista diversificados. Diante de um mapa com informagdes diferentes e as vezes opostas,
o sdbio apresenta uma visdo sistémica do evento, uma postura imparcial e equilibrada, enquanto o
mediocre entra em conflito, por ndo conseguir integrar essas informag¢des aparentemente divergentes.

Desequilibrio emocional é evidéncia de um mapa pobre, parcial ou partiddrio. Equilibrio emocional
é evidéncia de um mapa mais completo. As distor¢des que ocorrem com os seres humanos sdo ilimitadas,
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por exemplo: hd quem pague milhares ou milhdes de délares por quadros e pinturas que “acreditam”
ter valor. Enquanto outros ndo dariam nenhum centavo pela mesma obra. A obra (territério) é o mesmo.
Os valores (mapa) é que sdo diferentes.

Os homens tém procurado a verdade das coisas. A dificuldade estd em aceitar que ndo existe
apenas uma verdade, pois cada um de nés julga o que é a “verdade”; e como cada um de nés possui
uma interpretacdo diferente podemos concluir que existem tantas verdades quantas pessoas existem.

Dar-se conta desse fato é um aprendizado e tanto. O mundo, como aprendemos com os grandes
mestres da humanidade, simplesmente nos proporciona experiéncias e oportunidades de aprender e
de crescer com essa aprendizagem.

O bem, o mal; o bom, o ruim; e o positivo, o negativo sdo dualismos que jd ndo se ajustam & mente
das pessoas neste nivel atual de desenvolvimento. Sdo rétulos e julgamentos pessoais que ndo mais
satisfazem nossas necessidades atuais de uma compreensdo maior de nossa mente. O julgamento puro
e simples das coisas e das pessoas é uma demonstragdo de “mapa pobre” em experiéncias, valores e
crengas.

Vamos ver como criamos o nosso “modelo” de mundo, o nosso Mapa:

Canais
sensoriai

r

Percepc¢ao

-

Processamento de
informagodes

e Tomada de decisdao

JU|ga mento e Conclusdes

e Emocoes
L

e Etc.
Acles e
atitudes

R A

Resultado

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.

28



Este tema constitui uma das pedras fundamentais da PNL: se formos realmente capazes de entender
que cada ser humano cria um modelo diferente do mundo que partilhamos e vive a sua prépria

realidade, seremos capazes de dar ao préximo, o nosso o maior presente: o nosso respeito.

Filtros mentais (Formagoes de mapas)

e Generalizagdo — Delegéio — Distorgdo

As diferengas ou altera¢des que ocorrem a cada filiragem em nossos modelos ou mapas do mundo
podem influenciar nossa vida tanto para enriquecer nossa experiéncia e oferecer-nos um maior nimero
de escolhas quanto para empobrecé-la, limitando nossa habilidade de atuar eficazmente.

Nosso filtro individual (processamento mental) contém basicamente trés mecanismos: generalizagéo,
delegdo e distorgdo. Estes poderosos mecanismos que permitem a aprendizagem e o desenvolvimento
pessoal, paradoxalmente, sdo os mesmos que muitas vezes nos limitam.

GENERALIZACAO - é o processo pelo qual parte das informagdes de um mapa de uma pessoa
afasta-se de sua experiéncia original especifica e passa a representar toda uma categoria da qual a
experiéncia é um exemplo. Isto quer dizer que hd uma habilidade mental que nos proporciona uma
aprendizagem ampla, através de uma Unica experiéncia, direta ou indireta. Por exemplo, é Util sermos
capazes de generalizar a experiéncia de nos queimarmos ao tocarmos num fogdo quente, formulando,
assim, o aprendizado de que ndo se deve tocar em fogdes quentes ou em qualquer outro objeto recém-
saido do fogo, ou em contato com ele. Mas a habilidade mental das generalizagdes pode limitar e
empobrecer nosso modelo de mundo, como costuma acontecer, por exemplo, com mulheres sexualmente
agredidas ou violentadas, que podem, a partir dessa Unica experiéncia, generalizar sua repulsa, medo
ou revolta em relagdo a todos os homens ou a todas as situagdes ou atividades sexuais.

Portanto, a generalizacdo é o poder mental que nos confere a capacidade e a habilidade de
aprender rdpido com poucas experiéncias.

DELECAO - é o processo pelo qual concentramos seletivamente a atencéio em certos aspectos de
nossa experiéncia e excluimos outros. E o poder mental que temos para concentrar-nos naquilo que nos
interessa ou que queremos realizar, libertando-nos da sobrecarga de informagdes desnecessérias que
possam perturbar nossa eficiéncia. Por exemplo, enquanto vocé estd lendo estas linhas e integrando
estas informagdes de uma forma adequada e confortdvel, talvez tenha eliminado de sua PERCEPCAO
os ruidos do ambiente, os movimentos de sua respiragdo, os sons de seus batimentos cardiacos ou a
temperatura de suas mdos ou pés. Do contrdrio vocé ficaria perturbado com o volume de informagées
simultneas a solicitar sua aten¢do, que é o que acontece com pessoas mais dispersivas. Em
contrapartida, usando o mesmo processo, somos capazes de bloquear ou eliminar a audicdo de
mensagens importantes dando privilégio a outras.

Portanto, a dele¢do é o processo pelo qual concentramos seletivamente a aten¢do em certos
aspectos de nossa experiéncia e excluimos outros.
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DISTORCAO - é o processo que nos permite fazer substituicdes em nossa experiéncia de dados
sensoriais. E o nosso poder de imaginacéio ou fantasia. E o poder de imaginar as coisas antes que elas
ocorram, a habilidade de mudar a realidade presente, das criagdes artisticas e cientificas, de planejar
o futuro, de sonhar. E o poder mental da criatividade. Mas é o mesmo processo de distor¢do que limita
a qualidade de vida de muitas pessoas, gerando sofrimento, angUstia ou medo, diante da simples
imaginagdo de atitudes, comportamentos ou situagdes inexistentes de outras pessods ou experiéncias.
Por exemplo, medo de falar em publico gerado pela imaginacdo de possiveis erros durante a
apresentacdo, do que o publico vai achar, da imagindria agressividade ou frieza dos ouvintes ou
quaisquer que sejam as expectativas negativas a respeito de si. O mesmo acontece, por exemplo, com
uma pessoa que foi rejeitada alguma vez na vida e passa a generalizar essa experiéncia em relagdo
a todos os contextos; entdo, a cada elogio ou manifestacdo de apreco de alguém, esta pessoa pode
reinterpretar tais mensagens como sendo insinceras ou com intengdo dibia. As generaliza¢des ou
expectativas de uma pessoa a faz distorcer sua experiéncia para tornd-la coerente com aquilo que
ela imagina.

Portanto, a distor¢do é a capacidade de acrescentar ou remover partes do percebido para dar-
lhe um sentido légico, estético ou ético.

Concluindo, as informagdes sensoriais que nos chegam ao processamento mental pessoal sdo
alteradas através de nossos filtros de generalizagées, eliminacdes e distorgdes. E estes filtros séo
enriquecedores ou limitantes, na proporgdo direta de nossas experiéncias pessoais passadas, de nosso
sistema de crengas e valores, dos objetivos e desejos, de nosso nivel cultural e intelectual. E o produto
final dessa filtragem é nosso MAPA ou MODELO representativo da experiéncia exterior, e esse modelo
é tdo individualizado e particular que ndo hd dois mapas ou modelos pessoais iguais, e todos os mapas
diferem, de uma forma ou outra, do territério que eles representam.

Sistemas representacionais

Nés constantemente utilizamos nossos sistemas

representacionais, ou seja, os nossos sentidos de capta¢do de

\>> informagées do mundo externo e interno (o nosso corpo). A PNL
| ._,) considera o pensamento como cadeias de sistemas representacionais

formando estratégias — sequéncias de sistemas representacionais com
um propédsito.

e
\2

(D

O que denominamos “talento” é em parte resultado da
maneira pela qual uma pessoa utiliza seus sistemas representacionais para formar estratégias incomuns
e criativas. Toda meméria é um coquetel criativo de sistemas representacionais. Todas tém componentes
visuais, auditivos, cinestésicos, olfativos e gustativos. Isto se chama de “quintuplo” e é representado por
[VACOG]. “V” de visual; “A” de auditivo; “C” de cinestésico; “O” de olfativo e “G” de gustativo.

Como j@ mencionamos, no entanto, tendemos a favorecer um ou dois sistemas representacionais.
Tipicamente nos voltaremos para nosso sistema preferido ou preferencial quando estivermos sob
pressdo ou estresse. Isso poderia ser uma fraqueza se limitasse nosso pensamento ao que nos é familiar
em situagdes desconhecidas.

Vocé pode descobrir sua prépria maneira de pensar preferida ouvindo a forma pela qual fala ou
analisando sua redagdo. Encontrard mais predicados de seu sistema preferido do que dos demais
sistemas representacionais. Veja a seguir, exemplos de palavras (predicados) que revelam o seu
sistema preferido de representacdo da realidade:

Visual Auditivo Cinestésico Inespecifico
(digital)
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Vvé Ouve Sente Percebe
Olha Escuta Toca Experimenta
Aparece Soa Aperta Entende
Mostra Harmoniza Segura Pensa
Revela Sintoniza Contato Aprende
Prevé Siléncio Escapa Processa
Ilumina Ressoa Gira Muda
Claro Surdo Insensivel Diferente
Enevoado Inaudivel Arranha Sabe
Imagina Pergunta Sofre Considera
Cintilante Afinado Duro Decidido
Faisca Palavras Quente Inteligente

SISTEMA REPRESENTACIONAL CONDUTOR

O sistema representacional condutor ou orientador é o sistema que usamos para recuperar
informagdes de nossas memérias. Por exemplo, quando vocé pensar em férias, poderd recuperar a
memoéria visual primeiro, e depois pensar a respeito. Nesse caso, o visual é o sistema condutor. O
sistema condutor pode ser o mesmo que o sistema preferido, mas ndo obrigatoriamente. Vocé poderd
saber qual o sistema condutor de uma pessoa observando suas pistas de acesso oculares. Por exemplo,
se perguntar sobre suas férias, ela pode fazer um acesso visual rapido para recuperar a meméria (o
sistema condutor é visual) e depois contar os dias agraddveis que passaram usando muitos predicados
cinestésicos (mostrando que seu sistema preferido é cinestésico).

PISTAS DOS SISTEMAS REPRESENTACIONAIS PREFENCIAIS ATRAVES DA LINGUAGEM VERBAL

- “Confortavel como um cobertor quentinho...” (C — de cinestésico)
- “Confortavel como uma sala bem decorada...” (V — de visual)

- “Confortavel como um nome conhecido...” (A — de auditivo)
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- “Desconfortével como cores berrantes na arte abstrata...” (V)
- “Desconfortével como migalhas na cama...” (C)

- “Desconfortével como uma tuba enferrujada tocando desafinadamente...” (A)

SINESTESIA

“A cor era dor para ele, calor, frio, pressdo; sensacdes de intolerdveis alturas e enormes
profundezas, de tremendas aceleracdes e compressdes esmagadoras...”.

“O tato era degustagdio para ele...a textura da madeira era acre e parecia calcdrio em sua boca,
metal era sal, pedra tinha um sabor agridoce ao toque de seus dedos, e o toque de vidro estragava
seu paladar como um doce excessivamente doce...” (Alfred Bester, The Stars my Destination, 1956).

Sinestesia, que significa literalmente “sentir junto”, ocorre quando um sentido se liga a outro. Dois
ou mais sistemas representacionais sdo acessados simultaneamente. Isto poderd dar margem a pistas
de acesso confusas. Sinestesias ocorrem naturalmente e sdo a base do trabalho artistico e criativo. Séo
diferentes das estratégias de pensamento e comportamento. Uma estratégia é uma sequéncia de
representacdes. Em uma sinestesia, as representagdes ocorrem simultaneamente. Todos nds
experimentamos sinestesias, a musica, por exemplo, evoca cores e formas, quadros evocam sentimentos
e a mera visGo de alguém passando as unhas por um quadro-negro pode evocar o som em nossas
mentes e nos fazer trincar os dentes.

Sinestesias séo usadas com frequéncia na propaganda:
“O sabor macio de geleia de morango...”

“Uma bebida borbulhante que desce como veludo...”
“Os Ultimos sons quentes...”

“Desce redondo...”

As sinestesias mais comuns sdo as que envolvem nosso sistema condutor e nosso sistema preferencial,
porque essa é a sequéncia fipica que usamos em nosso pensamento € em nossas memdorias.

Dr. Richard Cytowic descreve a sinestesia vivamente em seu livro The man Who Tasted Shapes
(Abacus, 1993). Cytowic é um médico e seu livro foi inspirado por um encontro com um homem que
sentia o gosto das formas e uma mulher que sentia o cheiro das cores. Essas pessoas eram sinestésicas
literais — sua experiéncia externa dos sentidos perpassava os diferentes sentidos. O homem que sentia
o sabor das formas realmente sentia seu gosto; os sabores eram t&o reais quanto seu jantar (mas sem
o mesmo valor nutricional, é clarol). Cytowic ficou suficientemente intrigado para investigar a sinestesia
extensamente e concluiu que é fungdo natural de nossa neurologia humana, mas que geralmente ocorre
no nivel do inconsciente.

DESENVOLVENDO ACUIDADE SENSORIAL

Os exercicios a seguir o ajudardo a desenvolver a sua capacidade de percepgéo visual, auditiva
e cinestésica além de ajudd-lo no processamento mental das informagdes captadas em suas
experiéncias didrias.

1) Visualizagdo
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Feche os olhos, relaxe seu corpo e olhe para a sua tela mental. Descreva o que estd vendo para
vocé mesmo. De inicio, provavelmente serdo tons de cinza com borrdes de branco. Poderd ver uma
imagem em negativo daquilo que estava olhando antes. Quando isso se desfizer, imagine um pequeno
ponto preto no centro de seu campo visual. Faca com que seja o mais preto possivel.

Agora imagine esse ponto crescendo como uma gota de tinta derramada sobre a dgua de forma
que lentamente se espalhe a partir do centro e comece a colorir toda a sua tela mental. Quanto mais
preta vocé fizer com que a tela se torne, melhor. Ponha a mdo sobre os olhos se isso ajudar.

Agora abra os olhos e olhe para um objeto préximo. Gradualmente, feche os olhos. Ao fazé-lo,
mantenha uma imagem do objeto em seu campo visual mental. Pode ser Gtil olhar para esquerda e
para cima, mesmo que seus olhos estejam fechados. Esta posi¢cdo ocular ajuda a visualizagéo. Feche os
olhos e imagine o objeto a sua frente, exatamente como era.

De que cor era o objeto? Visualize a cor o mais vivamente que puder. Agora torne a sua imagem
ainda mais brilhante. Imagine um holofote sobre o objeto, fazendo com que se destaque ainda mais
claramente. Imagine tornar o objeto menor de tal maneira que ele se some & disténcia. Agora faga

com que fique bem perto, como em um zoom.

Ser capaz de imaginar perspectivas diferentes é importante. Vocé precisa ser capaz de controlar
sua imagem observando-a de diferentes dngulos. Imagine-se flutuando perto do teto, olhando o objeto
de cima. Agora se imagine no chdo, olhando para o objeto de baixo. Agora mova o objeto em sua
mente. Imagine vird-lo de cabeca para baixo para que possa ver seu fundo. Agora vire-o para que
possa vé-lo por trds. Se isso for dificil, abra os olhos e faga isso fisicamente no objeto (se puder), depois
feche os olhos e visualize o que acaba de ver. Imagine-se virando o objeto ao avesso e vendo-o por

dentro. Agora imagine-se entrando nele para que possa vé-lo por dentro.

2) Audicéo

Ser capaz de imaginar sons com clareza tornard seu pensamento mais flexivel e criativo. Derivard
maior prazer da muisica e serd capaz de mudar seu didlogo interno de forma a tornd-lo mais apoiador
e positivo.

O préximo exercicio desenvolverd seu sistema representacional auditivo. Observe quais as partes
que sdo faceis e quais as que sdo mais desafiadoras.

Feche os olhos. Faga um barulho batendo com seu punho na cadeira. Agora ouga esse som
novamente, em sua mente. Agora imagine-o mais uma vez, primeiramente mais alto, depois mais baixo.
Faca o barulho novamente se tiver dificuldade em lembrd-lo. Agora imagine que o som vem do outro
lado da sala. Imagine-o vindo de cima, depois de baixo de vocé. Pode ajudar imaginar-se batendo
com seu punho na cadeira, mais uma vez.

Agora imagine a voz de alguém se sua familia. Ouga-a dizendo algo. Pode ajudd-lo criar uma
imagem da pessoa vendo-a abrir a boca e falar. Pode ajudar olhar para o lado. Essa posi¢cdo ocular
torna mais fdcil ouvir sons internos.

A seguir, imagine o som de sua musica favorita. Faca com que seja mais alto, depois mais baixo.

Faca com que seja mais rdpida, depois mais lenta. Fagca com que venha de diferentes partes da sala.
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3) Cinestesia

A PNL nos ajuda a fazer uso de nossos sentidos, especialmente através de nossa consciéncia
corporal. Vocé pode realizar este exercicio a qualquer momento. Ele o ajudard a se centrar e a se
tornar consciente de seus sentidos de equilibrio, tato e de consciéncia corporal. Também o ajudard a
estabelecer uma forte primeira posicéio e a se conectar a seus valores. E bom realizar este exercicio
quando estiver enfrentando um problema ou tiver de tomar uma decisdo dificil.

Faca uma pausa. Sente-se ou deite-se em algum lugar calmo e silencioso onde ndo haja risco de
vocé ser interrompido. Torne-se consciente de seu corpo — sem julgamento. Perceba as partes de seu
corpo que estdo tensas. Sinta a conexdo entre todas as partes do corpo. Quais as partes que estdo &
vontade e quais as que est@o desconfortdveis? Sinta onde seu corpo estd tocando outros objetos, como
uma cadeira ou um tapete, por exemplo. Conscientize-se do toque de suas roupas em sua pele.
Pergunte a si mesmo: “O que estou sentindo neste momento?2”. Faga uma “viagem” da ponta dos dedos
dos pés até os fios de cabelo, passando por todas as partes do corpo, entrando em contato com cada

uma das partes que compde o seu corpo.

Submodalidades

As submodalidades s&o os aspectos e as caracteristicas universais de qualquer experiéncia ou
meméria. Sdo as submodalidades que combinadas tornam Unicas e originais as nossas experiéncias
com o mundo (territério) e assim nos ajudando a formar a nossa interpretacdo (mapa) deste mundo e
dos eventos do nosso dia-a-dia.

Como vimos anteriormente, a captacdo de informagdes sobre o mundo e sobre nés mesmos se dé
através dos canais sensoriais ou os cinco sentidos. Assim, formamos os nossos mapas mentais através do
que vemos, ouvimos e sentimos (tato, paladar e olfato). Ao verificarmos o que vimos, ouvimos e sentimos
sobre uma determinada experiéncia (evento) poderemos verificar detalhes captados e armazenados
desta experiéncia. Exemplo: ao narrar para um amigo como foi o meu fim de semana na praia, falarei
sobre o que vi, ouvi e senti. E ao contar detalhes desta experiéncia vou recorrer a informagdes,
caracteristicas, submodalidades como: o brilho do sol; som do vento na beira mar e o calor da dgua
e, respectivamente, submodalidades visual, auditiva e cinestésica.

As submodalidades t&ém sido, na verdade, um dos conceitos mais provocantes na PNL. Elas estdo
entre os componentes mais sutis e ilusérios que o cérebro usa para construir os modelos internos do
mundo. Elas sdo influenciadas pela interpretacdo da linguagem e controlam a saida da linguagem
desde as préprias palavras (verbal) até a expresséo corporal (ndo verbal).

Quando estamos nos comunicando, nés influenciamos as submodalidades. Biologicamente, as
submodalidades sdo as ferramentas mais difundidas pelas quais nés podemos influenciar a estrutura
do préprio pensamento.

As submodalidades néo sdo novas para a comunidade da neurociéncia. O que é novo é a influéncia
deliberada desses componentes sutis do pensamento na construcdo de modelos para o desempenho
humano e na difusdo de tecnologias de mudangas. Desta forma, nés praticantes da PNL exercitamos a
nossa influéncia sobre as submodalidades experimentando mudangas do nosso mapa mental através
de alteragdo, intensificagéio ou amenizac¢do das submodalidades. Neste curso para Formagdo Cléssica
em PNL, vamos praticar a nossa influéncia sobre as submodalidades.
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Sdo exemplos de submodalidades:

Visuais Auditivas Cinestésicas
Luminosidade Intensidade Pressao
Tamanho Volume Temperatura
Cor Ritmo Textura
Localizagao Tonalidade Movimento
Distancia Duragao Intensidade
Foco Ruido/ “limpo” Localizacao
Claridade Localizacao Forma
Movimento Velocidade Frequéncia
Velocidade Distancia Extensao
Associado/ Continuo/ Duracao
Dissociado interrompido

Sinais de Captagdo Ocular

Em PNL, nés utilizamos a percepg¢do verbal e a ndo verbal
para captar as informagdes com mais qualidade e assim
compreendermos melhor o que pensa, sente e deseja a outra
pessoa. O que chamamos de acessar o mapa mental do outro.

A, A ,
Da mesma fOrmG, sabemos que O Nosso cérebro processa as

informagdes do mundo externo e do “mundo interno” em regides especializadas na sua estrutura
(cértex) e cada tipo de informagdo sensorial (imagens, sons e sensacdes) é processada em uma regido
neural especifica. Assim, o cortex occipital, uma regido cerebral localizada préxima & nuca é
especializada na percepgdio e processamento de imagens, sejam geradas dentro ou fora do cérebro.
Existem estruturas cerebrais préximas aos ouvidos, os chamados lobos temporais, que se especializaram
na percepgdo e processamento dos sons. As palavras séo processadas numa drea especifica do lobo
temporal esquerdo. Os sons — e suas respectivas variacdes como os tons, a modulagdo, a altura etc. -
s@o processados no lobo esquerdo e no direito. Os sentimentos, emog¢des e sensacdes sdo processados
por estruturas cerebrais localizadas no centro do cérebro, em regides mais primitivas, tais como o
sistema limbico, amigdala palatina e nicleos préximos ao tronco cerebral, muito préxima a medula.

O modo de captarmos estas informacgdes é através do movimento dos olhos. Sabemos que os
olhos s@o as Unicas partes do cérebro visiveis ao mundo exterior. Quando vemos os olhos de alguém,
de certa maneira estamos vendo seu cérebro, ou a parte visivel do seu cérebro. Talvez por isso se diz
que: “os olhos sdo o espelho da alma”. Pois sempre fazemos movimentos com os olhos quando estamos
nos comunicando.
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Apds algumas observacgdes feitas por Bandler e Grinder, entre outros, notou-se que uma
grande propor¢do das pessoas destras (com hemisfério dominante esquerdo - a maioria das pessoas
ocidentais) parecem fazer movimentos distintos quando recordam e quando constroem imagens, sons e
sensagdes oriundas tanto do seu mundo interior como da realidade externa. Assim, viu-se que, em cerca
de 80 % das pessoas destras, quando se recorda de uma cena arquivada no banco de memérias
passadas, os olhos costumam mover-se para cima e para a esquerda de quem processa tais imagens.
Em relac¢do aos sons, quando recordam sons, falas, musicas, costumam mover os olhos na linha horizontal
e para & esquerda. Quando processam sentimentos e sensa¢des baixam os olhos e os colocam em
direcdo para baixo e para a direita.

Para que possamos entender melhor, vejamos abaixo a codificacdo:

V - processamento de imagens.
A - processamento de sons.
C - processamento de sensagdes e/ou sentimentos.

r- processamento de um banco de dados j& existente (recordagéo).
c

(criagéo)

Combinando estas classificacdes, temos as seguintes possibilidades:

Vr - processamento de imagens recordadas.
V¢ - processamento de imagens criadas.
Ar - processamento de sons/palavras recordados.

Ac- processamento de sons/palavras criados.

Ad - processamento de palavras do tipo didlogo interno.
C - processamento de sensqgées/senﬁmenfos.

= processamento de uma imagem, som ou sensa¢do que ndo existe no banco de meméria

36

A seguir, veremos uma ilustracdo com a indicag@o nominal de cada movimento especifico do olho relacionado

com o acesso a cada tipo de informacédo:

V. - Visual V; - Visual
Construido Recordado
Ac - Auditivo A: - Auditivo
Construido Recordado

Cinestésico

C- A4 - Auditivo Digital /
D: - Dialogo Interno
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Teoria do Cérebro TriUnico

A Teoria do cérebro tridnico (ou trino) foi elaborada em 1970 pelo neurocientista Paul
Maclean, apresentada em 1990 no seu livro “The Triune Brain in evolution: Role in paleocerebral
functions”. Esta teoria discute o fato de que néds, humanos (primatas), temos o cérebro dividido em trés
unidades funcionais diferentes. Cada uma dessas unidades representa um extrato evolutivo do sistema
nervoso dos vertebrados.

Segundo a teoria de Maclean, o cérebro humano seria composto por:

1. Cérebro reptiliano;
2. Cérebro limbico;
3. Cérebro racional;

Cérebro Reptiliano

O Cérebro Reptiliano é a parte mais interna do sistema nervoso, capaz apenas de promover
reflexos simples, o que ocorre em répteis, por isso o nome. Esta parte é a responsdvel pelas rotinas e
hdbitos do nosso corpo destinados & sobrevivéncia, como por exemplo pelo controle térmico e pelos
batimentos cardiacos.

Cérebro dos Mamiferos Inferiores (Limbico)

O Cérebro dos Mamiferos Inferiores, ou cérebro emocional, é o segundo nivel funcional do sistema
nervoso, responsdvel por controlar o comportamento emocional dos individuos, dai o nome de Cérebro
Emocional. Esse nivel de organizacgdo corresponde ao cérebro da maioria dos mamiferos. Nesta regiéo
encontram-se o tdlamo e o hipotdlamo, centros ligados as respostas a dor e o prazer.

Cérebro Racional (Neocértex)

Conhecido também como neocértex, é a drea mais externa e moderna do sistema nervoso,
responsdavel pelas fungdes cognitivas.
O cérebro racional é o que diferencia o homem/primata dos demais animais. Segundo Paul Maclean
é apenas pela presen¢a do neocédrtex que o homem consegue desenvolver o pensamento abstrato e
tem capacidade de gerar invengdes.

Cada um destes cérebros responde a perguntas diferentes frente a uma determinada situagdo:

e Reptiliano — isto é perigoso ou ndo?
e Limbico — eu gosto ou ndo gosto disto?
e Neocértex — o que quer dizer isto?

Como Construir Harmonia e Confianga: Rapport

Um dos comportamentos identificados e modelados pelos criadores da PNL — Richard Bandler
e John Grinder — chama-se Rapport. Os diciondrios definem rapport como um relacionamento
caracterizado pela harmonia, similaridade ou afinidade. O que significa desenvolver consciente e
inconscientemente relacionamentos caracterizados pela concorddncia, pelo alinhamento de ideias e
pelas semelhancas verbais e ndo-verbais. Ao experimentarmos sensag¢do de aprecia¢do em relagdo &
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pessoa, estamos num estado de rapport com ela. Existem duas maneiras de olharmos para outra
pessoa. Podemos escolher enfatizar as diferencas entre nés e ela, ou enfatizar as semelhangas dos
assuntos que estamos compartilhando.

E importante destacarmos os dois niveis mentais que operam simultaneamente em qualquer
comunicagdo e relacionamento: o consciente e o inconsciente. E nossa mente consciente que detecta as
diferencas. E ela que nos faz ficar excitados ou curiosos por novidades e coisas diferentes. Mas estes
impulsos sdo facilmente superados e dominados pela mente inconsciente. E ela que detecta as
semelhangas, que nos faz buscar similitudes, familiaridade em todas as situagdes em que nos
encontramos na vida, porque coisas familiares nos ddo bem-estar e seguranga. Portanto, uma viagem
a lugares exdéticos do mundo excita a mente consciente, e mesmo que estejamos curtindo estes lugares
e experiéncias novas, hd sempre um imperativo interior que nos leva a procurar coisas e situagdes
familiares. E esta é uma das razdes pelas quais nos sentimos bem quando encontramos alguém
conhecido ou um compatriota, nesses lugares exdticos do mundo. E por isso que nos sentimos mais
motivados a conversar com alguém que tenha algo em comum conosco do que o contrdrio.

Portanto, se vocé enfatizar as diferencas num relacionamento, serd muito dificil conseguir o
rapport. Mas, se enfatizar o que se tem em comum, resisténcias e antagonismos tenderdo a
desaparecer.

Hd& tantas maneiras de ver o mundo quanto o nimero de pessoas que hd nele. Expandir a sua
prépria identidade com os outros é como fazer uma viagem, seu horizonte se alarga. Como dizem os
mestres chineses “De lugares mais altos, enxerga-se mais longe”. Aquele que tiver mais habilidade de
ver e para interagir com o mundo de maneiras diferentes estard no controle da situagdo. Expandir sua
prépria identidade com outras pessoas é ampliar seus horizontes pessoais e compreender melhor os
acontecimentos dentro de uma perspectiva maior.

SEGREDO DO RAPPORT: ESPELHAMENTO OU ACOMPANHAMENTO

Estabelecer rapport € uma maneira de encontrar outra pessoa no seu modelo de mundo ou
mapa. Uma das estratégias mais poderosas para se estabelecer um vinculo de rapport foi modelado
no Dr. Milton Erickson. O Dr.Erickson era reconhecido como o maior médico hipnélogo do mundo. Ele
era capaz de lidar com clientes mais resistentes e dificeis, tendo em seu curriculo quase 30 mil pessoas
hipnotizadas com sucesso. E a técnica que Erickson usava era conhecida como Espelhamento.

Espelhamento, neste contexto, significa encontrar outra pessoa onde ela estd, refletir o que ela
sabe ou aceita como verdade, ou acompanhar partes de sua experiéncia ou fisiologia do momento.
Em outras palavras, vocé acompanha outra pessoa naquilo em que vocé concorda ou se alinha com
ela, ou sente algo em comum ou semelhante a ela. Espelhar, portanto, é uma técnica especifica para
se estabelecer um vinculo de harmonia com praticamente qualquer pessoa. Obtendo o rapport, cria-
se um estado em que as pessoas se sentem mais dispostas a reagir favoravelmente a nés e a manter
um relacionamento mais positivo e receptivo. Normalmente, o que ocorre hoje é que as pessoas
estabelecem o rapport num nivel inconsciente, isto €, néio sabem como o conseguiram. Modelando o
Dr.Erickson, Bandler e Grinder nos proporcionam hoje técnicas cientificas que nos permitem criar
consciente e consistentemente este clima de rapport, que é a condi¢cdo fundamental para qualquer
comunicagdo bem-sucedida.

Com a prdtica, serd cada vez mais fdcil nos encontrarmos em outras pessoas, nos aliarmos a
outras pessoas. E quando as pessoas de identificam umas com as outras, quando tem o insight de que
sdo parte de um todo maior, elas entram em cooperagdo. Esta &, possivelmente, a verdadeira Re-ligido
(em latim, relegere, religagdo).

TECNICAS DE ESPELHAMENTO E ACOMPANHAMENTO
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O processo de “acompanhar”, inconsciente ou deliberadamente, é sem divida a base da
maioria das experiéncias que denominamos de “harmonia”, “rapport”, “confianca”, “influéncia” ou
“persuasdo”. Quando vocé acompanha alguém, por meio da recapitulagéo verbal do contexto, vocé
entra em sincronia com o processo interno da pessoa, e passa a um clima de confianca e receptividade,
além de neutralizar e acalmar pessoas que estejam nervosas ou agressivas. Esse tipo de sincronia serve
para reduzir enormemente a resisténcia entre vocé e a pessoa com a qual estd se comunicando.

Podemos, sutil e elegantemente, recapitular verbalmente, em quatro niveis:

Nivel I: Recapitular as palavras e expressées linguisticas usadas.

Nivel Il: Recapitular o significado que as palavras procuram transmitir.

Nivel lll: Recapitular as emogdes implicitas nas palavras e na musicalidade da voz usada. Aqui femos
que usar o bom senso e “adivinhar” o que a pessoa estd sentindo com o que estd dizendo.

Nivel IV: Recapitular tanto as palavras quanto os significados e as emog¢des implicitas. Este é o meio

mais profundo de recapitular

Veja agora um exemplo de rapport por acompanhamento em que a pessoa (no caso
o pai) esta usando a técnica:

Filho: “Puxa, pai, estou cheio! Escola é coisa de panaca.” (Quero conversar com vocé, preciso de sua
atengdo).

Pai: “Vocé estd realmente frustrado com sua escola, néo estd2” (Recapitulando a emogéio implicita)

Filho: “Sem ddvida. E algo totalmente indtil. N&o vou aproveitar nada mesmo. “(E isso ai, sinto isso
mesmol)

Pai: “Parece que a escola ndo estd te ajudando em nada.” (Recapitulando o significado das
palavras)

Filho: “Bem, mais ou menos. Acho que ndo estou aprendendo nada que possa me ajudar. Por
exemplo, olhe o Jodo. Ele saiu da escola e agora trabalha com carros. Estd ganhando dinheiro. Isso é
legal.” (Deixe-me ver, é isso mesmo que quero dizer?)

Pai: “Sim, Jod&o saiu da escola e trabalha com carros. E vocé acha que Jodo fez a coisa certa?”
(Recapitulando palavras e o significado)

Filho: “Creio que ele agiu certo. Ele estd ganhando um bom dinheiro agora. ...Mas...talvez daqui a
alguns anos ele se arrependa.” (Bem, talvez ndo...)

Pai: “Vocé teme que Jodo acabe concluindo que tomou a decisGo errada.” (Recapitulando o
significado)

Filho: “Acho que sim. E s6 olhar para o que ele estd deixando de lado. Quer dizer, se a pessoa néo
tem instrugdo, ndo consegue nada no mundo de hoje”.

Pai: “Vocé sente que a instrugcdo é realmente importante.” (Recapitulando emogdo e significado)

Filho: “Ah! Claro. Se o cara ndo tiver um diploma do colegial, ndo consegue um bom emprego e
ndo pode entrar na faculdade. Entdo, ele vai fazer o qué? A gente precisa da escola.”

Pai: “Ela é importante para seu futuro, ndo é2” (Recapitulando o significado)

Filho: “E como! E... sabe de uma coisa? Estou muito preocupado. Olhe, vocé néo vai falar nada pra
mamde, ndo é2”

Pai: “Vocé ndo quer que sua mde saiba, ndo é2, para ndo preocupd-la ndo é2” (Recapitulando
palavras e emogéio)

Filho: “Na verdade nd&o...Sei 14, acho que pode dizer a ela. Provavelmente ela vai acabar
descobrindo mesmo. Olhe, é que eu fiz esta prova de leitura hoje. Sabe, pai, eles estéo dizendo que
leio como uma crianga da quarta série...E estou no primeiro colegial!”

Pai: “Sim...”

Filho: “Vou levar pau, pai. Acho que vou ser reprovado, por isso acho melhor sair logo de uma vez.
Mas eu néo quero parar de estudar.”

Pai: “Vocé parece confuso. Estd enfrentando um dilema sério, ndo estd?2” (Recapitulando emogdio e
significado)

Filho: “Sim...e... o que acha que devo fazer, pai?”
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Validar ou espelhar o comportamento verbal e ndo verbal de uma pessoa é reconhecer e
respeitar o fato de que ele tem o direito de ser como &, sentir o que estd sentindo, fazer o que estd
fazendo e compreender que isto é reflexo direto de seu modelo representativo do mundo.
Compreender isto ndo nos obriga a concordar com o que a pessoa sente ou faz. Compreender e validar
é o primeiro passo para se conseguir uma comunicacdo e mudanca mais eficaz nesta pessoa.

O fendmeno do rapport, portanto, deriva de nossa habilidade de observar, entender e usar a
estratégia da pessoa com quem estamos nos comunicando (acuidade sensorial e flexibilidade).
Qualquer um que se envolva diretamente com pessoas (familiares, colegas de trabalho, educadores,
advogados, terapeutas, etc.) sabe, intuitivamente, que grande parte do sucesso de sua interacdo
depende da habilidade que se tenha de estabelecer e manter o rapport. O conhecimento da estratégia
e do processo de acompanhar ou espelhar ird facilitar muito este objetivo.

Ajustar-se, acompanhar ou espelhar o comportamento (verbal e ndo verbal) de uma pessoa é
o processo pelo qual vocé poderd estabelecer o rapport, porque, assim, logo no inicio de toda a
comunicagdo e relacionamento, vocé, por meio das técnicas do rapport, diz & mente inconsciente de
seu interlocutor que vocé estd com ele e o entende, e com isto vocé estabelece um vinculo de confiancga.
A pessoa ndo percebe como isso ocorreu, porque tudo acontece em nivel subliminar, inconsciente.

O espelhamento com discrigdio, elegdncia e sutileza enfatiza a importéncia da PERCEPCAO
dos aspectos comportamentais da outra pessoa, permitindo que vocé a encontre no modelo que ela
tem do mundo, que entre no nivel dela. Em outras palavras, com o espelhamento vocé valida o estado
em que a pessoa estd no momento. Validar néo significa concordar mas sim que vocé respeita o
momento e o nivel da pessoa com quem estd falando.

H& muitas maneiras de espelhar uma outra pessoa. Vocé pode espelhar e acompanhar seu
humor, a linguagem corporal, os padrdes linguisticos (técnica de recapitulacdo) e caracteristicas vocais.
Para obter rapport, vocé pode espelhar qualquer parte do comportamento da outra pessod, djustando
seu comportamento verbal e ndo verbal ao dela. E quando conseguir igualar-se a ela, vocé pode testar
se obteve rapport, CONDUZINDO, isto é, mudando gradualmente seu comportamento e observando
se a outra pessod o acompanha.

Para usar as técnicas de espelhamento, é preciso ter em mente que isto ndo é fazer mimica na
frente de outra pessoa. E deve-se espelhar e acompanhar com bastante sutileza e elegéncia, para que
o interlocutor ndo descubra o que vocé estd fazendo. E como numa mdgica, que perde toda a graga
se o publico descobrir o truque.

COMO ESPELHAR E ACOMPANHAR: ritmo, volume e tonalidade da voz

A tonalidade, assim como o volume, pode ser alta ou baixa. O ritmo pode ser rdpido ou lento,
com ou sem pausas. Como a maioria das pessoas é totalmente inconsciente de seu préprio ritmo e
volume vocal, elas ndo percebem quando estdo sendo espelhadas. Ndo é preciso espelhar a voz com
exatiddo, mas apenas num nivel suficiente para que a outra pessoa se sinta “compreendida”. Se seu
ritmo, volume ou tonalidade forem muito diferentes dos a outra pessoa, vé ajustando-os com muita
calma. Néo faga mudancas sibitas na voz, mas pequenos e discretos movimentos para se ajustar ao
ritmo, volume e tonalidade da voz do interlocutor. Fazendo isto lentamente, aos poucos, vocé serd
elegante e sutil, o que aumentard muito sua eficiéncia.
E fécil aprender issol O primeiro passo é se conscientizar dos diferentes ritmos da fala das pessoas
ao seu redor, exercitando espelhd-las num lugar e momento seguro, procurando falar no mesmo ritmo,
volume e tonalidade.

COMO ESPELHAR E ACOMPANHAR: respiragéo

A respiracdo da maioria das pessoas pode ser facilmente percebida, mesmo com pouca
prdtica. Pelos movimentos de elevagdo e abaixamento do peito, dos ombros, do pescogo, do abdome.
E uma vez detectado o ritmo respiratério, vocé poderd respirar acompanhando-o por alguns instantes,
sincronizando o seu com o ritmo da outra pessoa.
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E importante alertar para o fato de que espelhar e acompanhar o ritmo respiratério é a forma
mais poderosa de se estabelecer este vinculo de empatia e, portanto, as vezes, seria mais seguro fazer
um espelhamento cruzado (veja mais adiante) para ndo captar também as sensagdes negativas
provenientes da outra pessoa. O mesmo acontece se a pessoa tiver um ritmo respiratério muito mais
acelerado ou muito mais lento do que o seu, sendo, portanto, desconfortdvel espelhd-lo.

Respirar junto com alguém é o processo de rapport mais profundo. Toda vez que estamos
dangando com alguém, ouvindo muisica ou fazendo amor, ficamos em sintonia com a outra pessod, pois
estamos na verdade respirando no mesmo ritmo. O campo magnético terd a mesma frequéncia, e isto
é comprovadamente cientifico.

COMO ESPELHAR E ACOMPANHAR: postura

Este é o mais fdcil e ébvio dos espelhamentos e acompanhamentos. E se néo se tomar cuidado,
pode-se cair no ridiculo de ser surpreendido como um “mimico”, irritando a outra pessoa. Observe se
a pessoa estd sentada ou de pé e, sutilmente, coloque-se da mesma maneira. Quando ela mudar de
posicdo, desloque levemente a sua; ndo precisa ser um movimento, isto apenas serve para dizer a
mente inconsciente da pessoa que vocé estd com ela, no mundo dela. Pratique, no inicio em lugares
mais seguros, como dentro de 3nibus, restaurantes, aeroportos e espelhe a pessoa desconhecida que
Ilhe for mais agraddvel. E ndo se surpreenda se esta pessoa estranha, se tiver oportunidade, vier falar
com vocé de maneira muito amigdvel. E vocé pode também se surpreender, nestes locais, com a
quantidade de espelhamentos naturais que ocorrem ao seu redor. Por exemplo, observe um casal de
namorados, a quantidade de posturas, movimentos e gestos em comum que eles realizam, e se puder
chegar mais préximo poderd notar que o ritmo respiratério de um também estd em sintonia com o do
outro.

ESPELHAMENTO E ACOMPANHAMENTO CRUZADO

Podemos espelhar e acompanhar movimentos ritmicos da outra pessoa, ou movimentos
respiratérios muito acelerados, por meio do espelhamento cruzado, isto é, acompanhar estes
movimentos ritmicos com movimentos de outras partes do corpo. Por exemplo, pode-se acompanhar o
ritmo respiratério rdpido ou tiques nervosos de uma pessoa com batidas discretas de uma caneta ou
movimentos do pé ou tamborilar sutilmente com os dedos.

TEMPO PARA SE CONQUISTAR UM RAPPORT EFICAZ

E comum as pessoas perguntarem: quanto tempo leva para se estabelecer um bom rapport2 A
resposta, de acordo com as experiéncias é: de segundos a poucos minutos. Poucos minutos de bom
espelhamento lhe permitirdo CONDUZIR a outra pessoa para o ritmo, postura e estado interno que
vocé quiser. E quando a outra pessoa acompanhar inconscientemente sua condugdo, isto serd uma boa
evidéncia de que vocés estéio em rapport. E lembre-se: esteja sempre com o seu "radar da percepgdo”
ligado e voltado para seu interlocutor. Pois de nada adianta vocé se esforcar para acompanhar o
verbal e o ndo-verbal do seu interlocutor se ndo calibrar e perceber as mudangas que estdo ocorrendo
no comportamento dele e que tipo de respostas verbais e ndo-verbais ele transmite quando vocé muda
o seu comportamento.

Vocé poderd perguntar agora: “Serd que vou ter que espelhar e acompanhar tudo isso (verbal
e ndo-verbal) durante todos os meus relacionamentos2” A resposta é ndo. Espelhar e acompanhar é
algo que vocé decide fazer quando perceber que seu interlocutor, por qualquer motivo, ndo estd em
rapport ou estd perdendo a sintonia com vocé. Agora, quando vocé obtém sinais evidentes de rapport,
esquega-o e continue prestando atengdo no assunto da conversa ou no que vocé quiser. Vocé ndo
precisa espelhar fixamente uma determinada parte do corpo ou do comportamento do interlocutor,
mas ir mudando o comportamento, indo da postura para a respiragdo, por exemplo, e depois passar
para os gestos ou acompanhamentos verbais. Faga isso elegantemente, pois o objetivo é estabelecer
algo em comum com seu interlocutor sem que este perceba.
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O fendmeno com que estamos lidando aqui é: quando vocé dd um passo em dire¢do a alguém,
o seguinte vai fazer com que esta pessoa se sinta mais compelida a acompanhd-lo. Isto pode parecer
paradoxal no inicio, mas uma das melhores maneiras de mudar o comportamento de alguém é
sincronizar seu corpo com o ritmo ou alguma parte do comportamento do outro, acompanhd-lo e entdo
alterar seu préprio comportamento. Chamamos isto de Conducéo.

Por exemplo, se vocé espelhar e acompanhar por alguns minutos a respira¢do e o t6nus
muscular (postura) de alguém e depois for lentamente diminuindo o ritmo de sua prépria respiragéio e
o ténus dos seus musculos (postura), relaxando-se, observe, enquanto faz isto, se a respiracdo e os
musculos da pessoa o acompanham ou ndo. Se isto ndo acontecer, simplesmente volte a espelhar por
mais alguns minutos e tente fazer a condugdo novamente.

O rapport é um processo dindmico. Se vocé perdeu rapport durante uma comunicagéio,
simplesmente volte a espelhar e acompanhar sutilmente as pistas sensoriais do interlocutor, até que o
vinculo se restabeleca. Com o dominio dessa técnica, vocé poderd também regular o nivel de rapport
desejado para que o relacionamento se torne adequado e satisfatério para vocé. Pode-se até romper
o rapport se desejar. Nos casos em que vocé deseja encerrar uma conversa indesejdvel, por exemplo.
Ou quando alguém estd vendendo algo para e vocé ndo estd satisfeito com a condugdo da negociagéio.
Enfim, o importante é dar-se conta que: 1°) vocé j& fazia rapport antes de saber o que era rapport
2°) vocé agora pode fazer ou desfazer o rapport quando e onde for conveniente 3°) provocar o
rapport é sempre sauddvel e um jogo de ganha-ganha, onde todas as partes envolvidas vdo se sentir
mais confortdveis e tranquilas.

CONGRUENCIA E HONESTIDADE: PRINCIPIO DOS 101%

Todas essas estratégias de rapport e as demais citadas nesta apostila ndo terdo
absolutamente qualquer utilidade se quem as praticou ndo for congruente, sincero e bem intencionado.

Utilizar qualquer técnica seja ela de PNL ou de outras abordagens da comunicagdo ou de
influéncia pessoal, sem uma estrutura moral adequada e uma postura ética de verdadeiro respeito e
carinho com a pessoa na qual elas estdo sendo aplicadas é o que chamamos de manipulagdo dolosa.

Individuos falsos tém menos éxito nos relacionamentos e nos negécios e sdo também os menos
estimados por seus semelhantes. Yocé deve conhecer o tipo: aqueles conciliadores exageradamente
agraddveis que concordam com tudo o que vocé diz e fazem questdo de mostrar que gostam de tudo
de que vocé gosta. Estas pessoas exageradamente agraddveis tém boas intengdes e também uma
compreensdo limitada e superficial do poder das técnicas de influéncia pessoal. Elas sabem que é
perigoso agredir os sistemas de crengas das pessoas, e o que falta a elas é aprender a acompanhar
as crengas dessas pessoas com discernimento e habilidade.

As crengas das pessoas podem ser acompanhadas, desde que vocé seja honesto e verdadeiro
com suas préprias convicgdes. Usamos aqui o “principio dos 101%".

Este principio foi encontrado numa histéria sobre a experiéncia profissional de uma senhora
chamada Helen Hoyler, uma das agentes imobilidrias de maior sucesso dos Estados Unidos, que fazia
uso desse principio intuitivamente, com resultados surpreendentes.

A Sra. Helen é especialista em vendas de grandes fazendas e terras. Como é comum nesse
tipo de negécio, quando os eventuais compradores passam a conhecer melhor o vendedor, comegam
a puxar conversa sobre assuntos potencialmente perigosos, como politica e religiGo. O exemplo abaixo
demonstra como a Sra. Helen, habilmente, faz o acompanhamento das diversas opinides e convicgdes,
sem comprometer a sua integridade e suas convicgdes.
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Ela estava em negociagdo com um rico fazendeiro, defensor incondicional do presidente Ronald
Reagan, na época. E isso era de fato um desafio, pois Helen ndo gostava de Reagan. Ela sabia, no
entanto, que seria um suicidio empresarial discordar frontalmente das crencas de seu cliente e néo
conseguiria fingir concordar com ele. Ela procurou, entdo, nas semanas que antecederam sua reuniéo
de fechamento de negécio com esse comprador, ler e pesquisar tudo a respeito de Reagan, e acabou
detectando algo que ela realmente admirava em Reagan. No encontro marcado, como era de se
esperar, o rico fazendeiro em certo momento de descontracdo comegou a falar dos prodigios
militaristas de Reagan. Helen, concentrando 100% de sua atengéio naquilo que ela realmente
apreciava no presidente, falou sobre o quanto ele parecia sauddvel e que ela realmente admirava
sua habilidade em oratéria, demonstrando sincero entusiasmo ao fazer essas afirmagdes. O fazendeiro
mudou a discussdo para essa drea de opinido comum, esquecendo completamente os programas
econémicos e militaristas de Reagan. O relacionamento dos dois floresceu, e posteriormente o
fazendeiro adquiriv duas propriedades de Helen.

O que vocé percebeu nesta histéria? A Sra. Helen, para fechar o negécio desejado, passou a
concordar e elogiar as politicas econdmicas e militares do Presidente Ronald Reagan? De fato ndo. Ela
primeiro aceitou que o seu cliente pensasse desta forma. Ela respeitou o mapa mental deste cliente e,
a partir de entdo, ela conseguiu redirecionar a aten¢do do fazendeiro, selecionando uma drea
relativamente pequena de concordéncia (1%), e somou-a aos 100% de seu sincero entusiasmo, e assim
surgiu o principio dos 101%.

As opiniGes e convicgdes sdo complexas, e sempre existe alguma parte do sistema de valores
de uma pessoq, ou qualquer aspecto fisico ou psicolégico com o qual vocé pode concordar ou apreciar
sinceramente. E o principio dos 101% nos lembra disso. Um por cento é o minimo que vocé pode
encontrar de concorddncia ou de apreciagdo. Geralmente hd 20% ou 30% com os quais podemos
concordar ou apreciar. Uma vez detectada esta drea de concorddncia, o enfusiasmo congruente entra
em cena.

O que fazer nas rarissimas ocasides em que parece ser impossivel concordar ou apreciar até
mesmo 1% da outra pessoa?

Mesmo em tais situagdes, ndo é necessdrio mentir. Modelagens consistentes tém demonstrado que
grandes negociadores e vendedores dizem, honestamente, algo como: “Paulo, tenho a certeza de que
se eu estivesse em sua posicdo, eu me sentiria exatamente da mesma maneira. Voltaremos a conversar
quando tivermos algum interesse em comum”.

Estabelecer rapport e confianca é uma arte e uma ciéncia. Requer disciplina, algum trabalho,
mas as recompensas sdo maravilhosas. Entrar em rapport com alguém ndo significa necessariamente
concordar com ele, mas sim validé-lo, respeitar seu mapa e sua opiniéo. E dizer algo como: “Consigo
ver e apreciar aonde vocé quer chegar, e se eu estivesse na sua posi¢cdo provavelmente me sentiria
da mesma maneira. Respeito sua opinido”.

QUANDO NAO SE DEVE ESPELHAR

Toda vez que vocé estiver fazendo algo que néo esteja dando certo, pare e faga algo
diferente. Eis a razdo por que é Util possuir uma variedade suficiente de rea¢des e comportamentos
para seus propdsitos.

De uma maneira geral, ndo é bom espelhar comportamentos ou coisas com as quais a pessoa ndo
se sente bem. Por exemplo, ndo se deve espelhar tartamudez (gagueira), caracteristicas de deficiéncias
fisicas ou neurolégicas, ou respiragéio asmdtica, sotaques, tiques nervosos ou maneirismos de fundo
nervoso. Em matéria de crengas ou opinides, ndo precisamos concordar com as coisas que violentem
nossas convicgdes ou principios mais profundos. Devemos procurar algo que possamos aceitar na pessoa
e alinhar-nos a ela para obter um bom relacionamento.

Hd& um tipo de comunicacdo que fala mais alto ao ser humano do que todas as outras. E a
comunicagdo captada pelo inconsciente, basicamente caracterizada pela concordéncia e por
semelhangas; enfim, pelo alinhamento.
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As pessoas identificam-se umas com as outras quando estas semelhancas afloram. E ao
descobrir isto compreendem que elas sdo parte de um todo maior.

Neste sentido, o conceito de congruéncia é fundamental na PNL. Segundo o diciondrio HOUAISS
da lingua portuguesa, congruéncia significa:

® Qualidade do que é congruente; coincidéncia ou correspondéncia de cardater ou qualidades;
conformidade, concorddncia, harmonia
e Adequagéio, justeza, aptiddo ao fim a que se propde ou se destina
e Relag¢do harménica das partes de um todo; coeréncia
e Conformidade, identidade com algo; concordé@ncia com as circunsténcias, fatos etc.
Ao transferirmos estes conceitos para a comunica¢do verbal e ndo-verbal, podemos afirmar
que congruéncia é a coeréncia entre pensamento, palavra e agdo.

O Metamodelo

Quando nos comunicamos através das palavras (linguagem verbal),
ocorre o processo de dele¢do, distor¢do e generalizagéio, que séo filtros
de processamento dos nossos pensamentos. Ocorre entdo alteragdes da
estrutura profunda de nossa experiéncia para formar uma estrutura
superficial falada.

O Metamodelo é um conjunto de padrdes de linguagem (perguntas)
que recuperam as delegcdes, as distorcdes e as generaliza¢des &
experiéncia que as gerou. As perguntas do Metamodelo fazem a
“engenharia reversa” da linguagem, trabalhando a estrutura superficial para obter clarificagdo sobre
estrutura profunda por trds dela.

O Metamodelo foi o primeiro modelo da Programagdo Neurolinguistica (PNL) a ser desenvolvido.
John Grinder e Richard Bandler modelaram as habilidades linguisticas dos terapeutas Virginia Satir e
Fritz Perls. Combinaram isso com as pesquisas de John Grinder em gramdatica transformacional e
publicaram os resultados como o Metamodelo no livro The Structure of Magic Volume | (Science and
Behaviour Books, 1975). O nome “Metamodelo” surgiu porque “meta” significa “acima” ou “além”;
portanto o Metamodelo é um modelo de linguagem sobre linguagem, esclarecendo linguagem com o
uso da prépria linguagem.
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O Metamodelo consiste em 13 padrdes divididos em trés categorias:

Deleg¢oes ou Omissoes

Informagdes importantes séio omitidas, e isso limita pensamento e agéo. Os padrdes de dele¢do do
Metamodelo sdo: delecdes simples; indice referencial ndo-especificado; verbos n&o-especificados;
julgamentos e comparagdes.

Generalizagoes

Um exemplo é considerado como representativo de uma classe, de forma que estreita
possibilidades. Os padrdes de generalizagdo do Metamodelo sdo: operadores modais de
necessidade; operadores modais de possibilidade; universais ou quantificadores universais.

Distor¢oes

Informacdes sdo distorcidas de uma forma que limita a escolha e leva a problemas desnecessdrios.
Os padrdes de distorcdo do Metamodelo sdo: nominalizagdes; leitura mental; causa e efeito;
equivalentes complexos ou equivaléncia complexa; pressuposicdes.

O que faz o Metamodelo?

»  Coleta informagdes.
Ao desafiar dele¢des, o Metamodelo recupera informagdes importantes que foram omitidas da
estrutura superficial.

»  Esclarece significado.

Oferece uma estrutura sistemdtica para perguntar: “O que exatamente vocé quer dizer?” Quando
vocé ndo compreende o que outra pessoa estd querendo dizer, isso é a sua pista para fazer perguntas
de Metamodelo.

»  Identifica limites.
Ao desafiar as regras e generaliza¢des que vocé estd aplicando ao seu pensamento, as perguntas
do Metamodelo mostram onde vocé estd se limitando e onde poderia ser mais livre e mais criativo.

»  Oferece mais escolhas.
Ao mostrar os limites de linguagem e pensamento, especialmente onde distor¢ées estéo limitando o
pensamento e a agfio, o Metamodelo expande seu “mapa do mundo”.

A) PADROES DO METAMODELO: DELECOES OU OMISSOES

A.1 - Delegdes simples
Uma delegéio simples ocorre quando algo importante é omitido de uma sentenga, por exemplo: “Va
e faga isso”; “Aquilo é importante”; “Me sinto mal”; “Néo sei nada daquilo”; “Né&o posso”.

Perguntas de preciséo para deleg¢des simples:
a) “Vd e faga isso”. “O que vocé quer que eu faga especificamente?”
b) “Me sinto mal”. “Em relagdo a que, especificamente, vocé se sente mal2”

Utilizar a palavra “especificamente’ é muito Util para recuperar informagées deletadas.

A.2 - indice referencial néo-especificado
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Um indice referencial é a pessoa ou a coisa que empreende agdo ou é afetada por uma agdo.
Quando isso ndo é especificado, lhe resta algo que estd sendo feito sem que alguém o esteja fazendo.
Por exemplo:

“Erros foram cometidos.’
“Eles ndo se importam”.

; “E agraddvel para nés passear em um jardim”; “Ninguém gosta de mim”;

Perguntas de precisdo para referenciais nédo-especificados:

a) “Erros foram cometidos”. “Quem especificamente cometeu os erros?”

b) “Eles ndo se importam”. “Quem especificamente ndo se importa?”

A.3 - Verbos ndo-especificados

Um verbo ndo-especificado deleta exatamente como um evento ocorreu: “Eles estavam pensando”;
“Eu o convenci a fazé-lo”; “Impressionei-a bastante”.

Perguntas de preciséo para verbos néo-especificados:

a) “Eles est&o muito parados”. “Como especificamente eles estdo muito parados?”

b) “Eu o convenci a fazé-lo”. “Como especificamente vocé o convenceu a fazé-lo?”
A.4 - Comparagoes

Uma comparagdo compara uma coisa a outra para avalid-la, por exemplo:

“Ele é melhor jogador”; “Eu fiz isso mal”; “A PNL é mais eficaz”; “Isso é mais fdcil”.

Perguntas de precisdo para comparagdes néo-especificadas:
a) “Ele é o melhor jogador”. “E melhor comparado com quem?2”
b) “Eu fiz isso mal”. “Mal em comparagdo a qué?”

c) “A PNL & mais eficaz”. “E mais eficaz comparada com o qué?”

A.5 - Julgamentos
Julgamentos sdo declaragdes de opinido expressas como se fossem fatos. Alguns exemplos: “Vocé
é insensivel”; “Isso ndo é bom o suficiente”; “Criangas devem ser vistas e ndo ouvidas”.

Essas frases representam os julgamentos que fazemos no dia-a-dia. No entanto, ndo estd claro
quem estd julgando o qué e com que base em que padrdo o estd fazendo.

Perguntas de precisdo para julgamentos nédo-especificados:

a) “Vocé é insensivel”. “Quem estd dizendo isso? E baseado em que vocé afirma que sou insensivel?”

b) “Isso ndo é bom o suficiente”. “Que padrdo de comparagéio vocé estd usando para julgar se é
bom ou ndo?”

B) PADROES DO METAMODELO: GENERALIZACOES

B.1 - Padrées Universais

Universais sdo um padrdo de generaliza¢do. Sdo palavras como “sempre”, “nunca”, “todo mundo”
e “ninguém” que implicam ndo haver excegdo. Algo que pode ser verdade em um contexto estd sendo
aplicado em todos os contextos, independentemente de qualquer mudanga de tempo, lugar ou pessoaq,
por exemplo: “Eu nunca poderei fazer isso”; “Todo mundo é preguicoso”; “Tudo estd sempre dando
errado”; “Vocé sempre faz isso”; “Nada acontece por aqui”.

Perguntas de preciséo para questionar a validade dos Universais:

a) “Todo mundo estd rindo de mim”. “Todo mundo? Todo mundo mesmo? Quem especificamente estd
rindo de vocé?”

b) “Ele sempre faz isso”. “Sempre? Sempre mesmo? Nunca houve um dia que ele fez diferente?”.

c) “Todo homem é igual”. “Todos sdo iguais? Todos mesmos? N&o hd nenhum homem que seja

diferente?”

B.2 - Operadores Modais
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Operadores modais sdo uma classe de generalizagéo que estabelece regras. Ha dois tipos
principais de operadores modais no Metamodelo: operadores modais de possibilidade e operadores
modais de necessidade.

B.2.1 - Operadores modais de possibilidade
“"Ndo posso dizer a eles”; “Simplesmente nao pude recusar”; “Nao posso
descansar”; “Simplesmente ndo é possivel fazer valer a minha vontade”.

Perguntas de precisdao para questionar operadores modais:
a) “Ndo consigo falar com o meu chefe”. "0 que aconteceria se vocé o fizesse?".

Ou “o que impede vocé de falar com o seu chefe?”

b) “Ndo posso dizer a eles”. “"O que aconteceria se vocé o fizesse?”. Ou "o que
impede vocé de dizer a eles?”

c) “Eu simplesmente nao pude recusar”. “O que impediu vocé de recusar?”

B.2.2 - Operadores modais de necessidade

“Tenho que ir agora”; “Devo fazer o que tem que ser feito”; “Vocé deveria me ouvir quando lhe
digo isso”.

Perguntas de precisdo para questionar operadores modais:

a) “Tenho que ir agora2“. O que obriga vocé a fazer isso?”

b) “Tenho que fazer melhor”. “O que acontecerd caso néo o faga?”

c) “Vocé ndo deve cometer erros”. “O que acontecerd se eu cometer erros?”

C) PADROES DE METAMODELO: DISTORGCOES

C.1 - Nominalizagées

Nominalizagdes sdo um padrdo de distorgdo. Uma nominalizagéio é resultado de um verbo
transformado em um substantivo abstrato. E uma das mais amplamente disseminadas e importantes
distingdes de Metamodelo na nossa lingua. Nominaliza¢des séo muito Uteis e frequentemente essenciais,
mas como sdo abstratas ocultam enormes diferencas entre mapas do mundo. Quando um substantivo
ndo pode ser diretamente visto, ouvido, tocado, cheirado ou saboreado, é uma nominalizacgdo:

“Tenho muito temor”; “Quero dar uma boa impressdo”; “Minha crenca é de que ndo vai funcionar”;
“O estresse é demais para mim”; “Nosso relacionamento estd indo morro abaixo”; “O fracasso é

" LA T "

assustador”; “Sofro de depress&o”; “Tenho péssima meméria”; “Temos que fazer uma mudanca aqui”.

v - vesti inalizaces:
Perguntas de preciséio para questionar nominalizagoes

a) “Tenho muito temor”. “Do que vocé tem medo?” ou “Como estd assustando a si mesmo?”

b) “Quero dar uma boa impressdo”. “Como vocé ird impressionar as pessoas da maneira certa e a
quem vocé quer impressionar?”

c) “O estresse é demais para mim”. “Como estd ficando estressado?” ou “Como vocé estd se
estressando?”

d) “Nosso relacionamento estd indo morro abaixo”. “O que estd causando problemas na maneira
pela qual vocé estd se relacionando?”

e) “Sofro de depressdo”. “Com o que vocé estd deprimido?”

f) “Tenho péssima meméria”. “Do que vocé tem dificuldade de lembrar e como estdé memorizando?”

C.2 - Leitura Mental
A leitura mental é uma distor¢do na qual vocé supde saber o estado interno de outra pessoa sem
qualquer evidéncia ou calibragdo sensorial especifica. Vocé projeta seu mapa do mundo em sua mente.
Quando faz isso, poderd supor motivos e pensamentos que ndo existem. Por exemplo: “Vocé ndo gosta
”' 13

de mim”; “Eles pensam que sou um idiota”; “Vocé sé estd fazendo isso para me aborrecer”; “Ele estd
sempre tentando me magoar”;
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Perguntas de precisdo para questionar leitura mental:
a) “Vocé ndo gosta de mim”. “Como sabe que ndo gosto de vocé?”
b) “Vocé sé estd fazendo isso para me aborrecer”. “O que o faz pensar assim?2”

C.3 - Equivalentes Complexos

Equivalentes complexos ou equivaléncia complexa sdo duas afirmacgdes ligadas de forma que uma
signifique a outra. A palavra “portanto” fica entre uma e outra, embora seja geralmente deletada da
estrutura superficial. O nome é derivado da maneira pela qual séo ligadas — sup&e-se que tenham o
mesmo significado (sdo equivalentes) embora estejam em diferentes niveis de contexto e percepgdo.
Por exemplo:

“Ela estd sempre atrasada... ela ndo se importa comigo”. (O comportamento de estar atrasada é
tornado equivalente ao estado de ndo se importar); “Ele ndo me trouxe o que eu queria... ele ndo quer
que eu me sinta feliz”; “Ele ndo estd olhando pra mim... parece que ndo estd prestando qualquer
atengdo no que eu digo”.

Perguntas de precisdo para questionar equivalentes complexos:

a) “Ela estd sempre atrasada... ela ndo se importa comigo”. “Como o fato dela chegar atrasada
significa que ela ndo se importa com vocé?

b) “Ele ndo estd olhando pra mim... parece que ndo estd prestando qualquer aten¢do no que eu
digo”. “Vocé acha que quando pessoas ndo olham para vocé sempre significa que ndo estdo prestando
ateng@o? Como o fato dele ndo olhar para vocé significa que ele néo estd prestando qualquer atengéo
no que vocé diz?”

C.4 - Causa-Efeito

O padréo causa-efeito é outra distorgdo. Implica que o comportamento de alguém pode “fazer”
outra pessoa responder de determinada maneira. Em outras palavras, automaticamente “causa” a
resposta. A suposicdo de causa e efeito é profundamente arraigada em nossa lingua. Conectamos dois
eventos dizendo que um foi a “causa” do outro, frequentemente com base apenas no fato de um ter
ocorrido imediatamente antes do outro. A linguagem “faz” com que isso seja fdcil. No mundo dos
objetos, tem sentido dizer que uma forgca agindo sobre um objeto “faz” com que se mova. No entanto,
pessoas sdo mais complexas, e afirmar um relacionamento causa-efeito entre uma agdo e outra omite
a escolha individual e toda a riqueza do relacionamento. A principal aplicagdo desse padrdo é quando
o comportamento de alguém é tido como causador de comportamento de outra pessoa:

“Ela me assusta”; “A noticia me fez ficar aborrecido”; “Ndo posso evitar, apenas me sinto mal
sempre que fazem isso”; “Estou aborrecido por sua causa”; “A voz dele me irrita”.

Perguntas de preciséio para questionar afirmagées de causa-efeito:

a)“Ele me fez fazer isso”. “Especificamente como ele fez com que vocé fizesse isso2”

b) “Ndo posso evitar, apenas me sinto mal sempre que fazem isso”. “como especificamente vocé se
sente mal quando fazem isso a vocé?”

c) “A voz dele me irrita”. “O que especificamente tem na voz dele que o irrita?”

C.5 - Pressuposigoes

Pressuposi¢cdes sdo provavelmente o padrdo de distor¢do mais comum. Aqui a pessoa que fala
supde alguma coisa relativa a situagdo que advém do seu mapa do mundo. Por exemplo:

“Quando é que vocé vai passar a agir com responsabilidade?” Pressuposigéio: vocé ndo estd agindo
de forma responsdavel agora.

“Vocé néo vai me contar outra mentira, vai¢” Pressuposi¢cdo: Vocé | me contou mentiras antes.

“O quédo ruim isso pode ficar?” Pressuposi¢do: Ja estd ruim.

“Quando é que vocé gostaria de discutir o contrato de servigos?” Pressuposi¢cdo: Nés discutiremos
o contrato de servigos).

“O qudo feliz vocé ficard quando comprar este carro?” Pressuposicdes: Vocé comprard este carro
e ficard feliz.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte
deste material sem a prévia autorizagdo.

48



Perguntas de precisdo para questionar as pressuposigdes:

a) “O quanto vocé deseja me irritar”. “Vocé pensa que quero irritd-lo2”

b) “O qudo ruim isso pode ficar?”. “Vocé considera que isso ja estd ruimg”

c) “Quando vocé vai agir de forma responsdvel?”. “Vocé estd supondo que ndo estou agindo de
forma responsavel”.

Wy . - T VI . . .

d) “Vocé ndo vai me contar outra mentira, vai?”. “Vocé estd supondo que eu j& |he contei uma

mentira”.

USANDO O METAMODELO COM EFICACIA

O Metamodelo é uma ferramenta poderosa para coletar informagdes, possibilitar escolhas e
esclarecer significados. Eis algumas instrucdes de operacdo para dajudd-lo a obter os melhores
resultados:

1) Comece com vocé mesmo

Comece usando o Metamodelo para seu préprio didlogo interno. Observe os padrées que usa.
Observe como vocé cria sua prépria realidade interna com as palavras que diz a si mesmo. A medida
que comegar a dar mais atengdo ao seu didlogo interno, ele se tornard um recurso Util em vez de uma
distragdo ou uma limitagdo. O Metamodelo lhe dard uma clareza interna que o ajudard a ser mais
eficaz e bem-sucedido, seja o que for que vocé fizer.

2) Use o Metamodelo no que disser em voz alta, também

Se ndo for claro em sua prépria mente no que disser, como outras pessoas o compreenderdo?
Observe seus padrdes habituais. Poderd entéio comegar a se corrigir e expressar suas afirmagdes e
perguntas de maneiras mais claras e com mais recursos. Vocé entdo automaticamente se tornard um
comunicador melhor.

3) Use perguntas de Metamodelo com Rapport

Perguntas de Metamodelo podem ser ouvidas como sendo invasivas, agressivas e desafiadoras,
especialmente se vocé comecar a fazer perguntas como: “Exatamente o que vocé estd querendo
dizer?”, sem suavizar a sua voz.

Suavize suas perguntas de precisdo com um tom de voz mais baixo e enquadrando o desafio de
forma aceitdvel para o momento.

4) Respeite o contexto e a ecologia

Usar padrées de Metamodelo ndo é crime! Todo mundo os usa o tempo todo. (Todo mundo2 O
tempo todo?) Deletamos informagdes quando falamos porque supomos um contexto compartilhado e,
portanto, suposicdes e conhecimento compartilhados. Faca perguntas de Metamodelo quando forem
necessdrias, ndo porque pode fazé-las.

5) Seja claro quanto a seu obijetivo ou resultado quando usar o Metamodelo.

O que deseja alcangar? Perguntas de Metamodelo séio a melhor maneira de alcangar isso? Vocé
estd certo quanto ao que a outra pessoa disse? Vocé precisa de mais informagdes?

Perguntas de Metamodelo n&o sdo um fim em si mesmas, sdo um meio de alcangar seu resultado
ou para ajudar outros a alcangarem seus resultados.
Vocé ndo precisa ser capaz de citar todos os padrées para usar o Metamodelo.

A parte mais importante é saber quando precisa recuperar informagdes, esclarecer significado ou
possibilitar escolhas. Ouga seu préprio discurso e o discurso de outros com cuidado e vocé treinard sua
infuigdo para reconhecer padrdes.
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6) Respeite o equilibrio entre tarefa e relacionamento.

Quando uma conversa se baseia em um relacionamento, o Metamodelo é muito menos apropriado.
Por exemplo: “Eu realmente gosto da maneira pela qual vocé fez isso”. “Especificamente como vocé
gostou e exatamente do que gostou?” Quanto mais orientada para tarefas for sua conversa, mais
apropriado serd o Metamodelo. Quando vocé precisar ser absolutamente claro em relagéo a qualquer
comunicacdo e quando tiver de coletar informagdes de alta qualidade, use o Metamodelo & vontade.

7) Desenvolva uma estratégia de saber quando fazer perguntas.

Identifique quando ndo sabe e precisa de esclarecimento. Vocé pode se tornar consciente disso
porque suas imagens internas estdo incompletas ou pouco claras. Talvez o som da voz da pessoa ndo
pareca correto. Talvez vocé tenha uma certa sensacgdo. Essa é a sua pista para fazer uma pergunta
de Metamodelo.

8) Desenvolva uma estratégia para saber quais padrdes de Metamodelo desafiar.

Quais os mais importantes padrdes a serem desafiados? Que perguntas o levardo ao cerne da
questdo? Né&o permita que o Metamodelo o leve a um pensamento inflexivel. Lembre-se da histéria
dos trés filésofos que compartilhavam uma cabine em um trem, viajando pelo campo escocés a caminho
de uma conferéncia em Edimburgo.

Olhando pela janela, o primeiro filésofo disse: “Vejam, hd vacas na Escocia”. “Sejamos mais
precisos, por favor.”, disse o segundo filésofo. “Hd& vacas pretas e brancas na Escécia”. “Huuum”,
resmungou o terceiro filésofo, “para sermos exatos, na verdade hd vacas pretas e brancas de um lado
na Escécia”. “Pensando bem, vejo vacas pretas e brancas nesta fazenda”. “E quem disse que é uma
fazenda?”. E os trés filésofos continuaram este exercicio de especificagéio das afirmagdes durante mais
de duas horas. E enquanto faziam isso, deixaram de apreciar as belas paisagens que a Escécia
oferecia nesta viagem de trem.

Tabela de Padrdes de METAMODELO (Parte I)

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

Padrao Exemplo de Desafio Objetivo
Violacéo

1. Delegéo “Estou confuso.” | “Confuso sobre o Recuperar elementos

Simples que deletados da situacédo
especificamente?”’ problema.

2. Indice “As pessoas “Quais pessoas Esclarecer a quem a frase se

Referencial ndo | simplesmente especificamente ndo | refere.

especificado ndo aprendem.” | aprendem?”
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3. Verbos néo
especificados

“Eu tenho
dificuldade de
me comunicar.”

“Como
especificamente
VOCe tem
dificuldade de se
comunicar?”

Definir a atividade e
relacionamento da situacao
problema.

4. Comparacao

“E melhor ndo
dizer nada.”

“Melhor que o qué
especificamente?”

Identificar o critério de
comparacéo 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
Violagdo
6. Universais “Ela ¢ sempre “Sempre? Houve Identificar contraexemplos da

critica comigo.”

alguma vez que ela
ndo foi critica
contigo?”’

generalizacdo limitante.

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 | Identificar a consequéncia
Modais de que ser se 0s homens néo envolvida na criagéo da regra
Necessidade valentes.” fossem valentes?” ou limite criado.
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Tabela de Padrdes de METAMODELO (Parte I1)

Categoria: DISTORCAO

Padrao Exemplo de Desafio Objetivo
Violacdo
9. 0 “Quem Transformar o substantivo
Nominalizacdo | relacionamento | especificamente esta | novamente na acao ou
vai mal.” relacionado a quem, | processo a que se refere.
sobre o que, e de
que forma?”
10. Leitura “Ele néo 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 afirmacdes.
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 os

Pressuposicgoes

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

que ele vai fazer o
curso?”

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

processos e relacionamentos
pressupostos na afirmacéo.
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Técnicas de negociagdo

Existem muitas técnicas e ferramentas de negociagdo. Vocé
encontrard muitos especialistas sérios publicando livros e artigos
que falam sobre como podemos lidar com todas as varidveis que
envolvem os processos de negociagdo.

O conjunto de ferramentas que estamos aprendendo neste
curso de Formagdio Cldssica em Programagdo Neurolinguistica (PNL)
nos habilita a utilizd-las de forma combinada para que possamos
gerar o maior nimero de escolhas tanto quanto desejarmos.

A técnica em especifico que veremos a seguir é mais uma op¢do para que combinada com outras
tantas que j& aprendemos e treinamos possamos ter flexibilidade e adotar a melhor estratégia de
negociag¢do de acordo com a situacdo que estamos vivenciando.

Portanto, serd muito mais eficaz se, ao utilizar as técnicas de Chunking e Fogging — as duas técnicas
que aprenderemos a seguir — vocé combind-las com o Rapport, calibragem, percep¢do verbal e néo-
verbal, identificagéio de modalidades (sistemas representacionais) e sub-modalidades, Ressignificacdo,
pressupostos, Metamodelo e tantos outros temas que vimos e veremos neste curso de PNL — Practitioner
Nivel I.

Vocé agora estd apto a fazer a combinagdo destas técnicas e ferramentas e acessar recursos em
um nivel inconsciente, ou estrutura profunda, para que os seus objetivos sejam alcangados. Neste caso
em especifico, estamos pensando em obijetivos a serem alcangados junto a uma outra pessoa, ou um
grupo de pessoas, em processos de negociagdo.

Muitas destas experiéncias que vivenciamos no dia-a-dia séo eventos onde acontecem conflitos em
seus diversos niveis de importdncia. Muitas vezes conflitos séo bem vindos, pois abrem espago para
que as diferencas e as opinides sejam conhecidas e assim temos a oportunidade de aprender a lidar
com as diferentes personalidades que temos contato em nossa vida. Conflitos bem administrados séo
oportunidades para gerarmos novas ideias, conceitos renovados e diferentes percepc¢des sobre um
mesmo assunto. As técnicas a seguir sdo extremamente eficazes para que possamos administrar os
conflitos com os quais nos deparamos em nosso cotidiano, dos mais simples aos mais complexos.

Para entendermos melhor a esséncia do Chunking e do Fogging precisamos resgatar os conceitos
que aprendemos durante o curso sobre “mapas” e “territérios”. Ou seja, sabemos que duas pessoas
que presenciam um mesmo evento, no mesmo lugar e ao mesmo tempo terdo sempre experiéncias e,
principalmente, interpretagbes sobre esta experiéncia diferenciadas. Estas diferengas se ddo pelas
capacidades diferentes de percepg¢do do evento, pelo conjunto individual de crengas, pela cultura de
cada um dos individuos, pelos filiros de processamento de pensamento, enfim, tudo que j& vimos e
sabemos o como afetam as nossas experiéncias.

Em situagSes de conflito é a mesma légica de compreensdo. Ou seja, o conflito entre as pessoas se
dd em fungéo de percepgdes diferentes sobre o mesmo assunto. Vamos identificar que hd em uma
situacdo conflito pela comunicacdo verbal e néo-verbal.

Para que possamos experimentar a técnica chamada de Fogging, serd importante primeiro
treinarmos a nossa capacidade de perceber os diversos niveis que um mesmo assunto possui. Ou sejq,
vamos segmentar os conceitos que um mesmo assunto contém.

Nivel Geral
Transporte Urbano
Automovel
Automodvel de passeio
Automoével de passeio da marca Volskwagem
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Automédvel marca Volkswagem tipo Fusca
Fusca ano 1968
Fusca 1968 azul

Nivel Especifico

No esquema anterior, temos os diversos niveis de segmentagdo que um mesmo assunto — no caso
transporte — pode ser “fatiado”. Dai a expressdo em inglés Chunking (fatiar em pedagos, em partes,
em nacos). Este conceito de segmentacdo é comumente utilizado no Marketing onde procuramos
segmentar o mercado de consumo por perfis diferenciados encontrados em uma mesma cidade, regiéo
ou pais. Assim, por exemplo, numa mesma regido vocé poderd segmentar a populagdo (mercado
consumidor) em perfis diferentes de consumo por tipo de renda: classe alta, classe média-alta, classe
média, classe média-baixa, classe alta. Todas as classes estdo em uma mesma regido mas estéo
segmentas por faixa de renda e perfil de consumo.

Quanto se trata de conflitos de negociagdio entre seres humanos estamos trabalhando com um
pressuposto para validar a importéncia de “fatiar” um assunto por segmentos, por partes: quanto mais
estiver um assunto em um nivel geral maior a chance de acordo. Quanto mais estiver o assunto em um
nivel especifico menor é a chance de acordo.

Vamos fazer uma série de perguntas que ird de um nivel geral para o especifico. E enquanto as

1) Vocé concorda que vestimenta humana é importante?

7

2) Vocé concorda que vestimenta humana para o inverno é importante?

3) Vocé concorda que vestimenta humana do tipo casaco é importante?

4) Vocé concorda que vestimenta humana tipo casaco feito de pele é importante?

5) Vocé concorda que vestimenta humana tipo casaco feito de pele de animais é importante?
6) Vocé concorda que vestimenta humana tipo casaco feito de pele de urso é importante?

7) Vocé concorda que vestimenta humana tipo casaco feito de pele de urso polar é importante?

8) Vocé concorda que vestimenta humana tipo casaco feito de pele de urso polar de 5 anos é
importante?

perguntas véo do nivel geral para o especifico verifique por vocé mesmo se vocé concorda ou discorda.
Perceba que quando o assunto das perguntas estiver em um nivel geral hd grande chance de se obter
um acordo da sua parte. E quanto mais as perguntas se encaminham para um nivel especifico menor é
chance destes acordos serem obtidos. Procure acompanhar e responder as perguntas de cima para
baixo:

No exemplo acima, foram realizadas oito perguntas. E o assunto manteve-se o mesmo, ou seja,
vestimenta humana. As perguntas foram sendo feitas com um nivel de especificagéio maior. Enquanto
as perguntas foram sendo feitas, provavelmente, vocé foi mudando a sua opinido. A pergunta nimero
1 teve mais chance de receber um “concordo” da sua parte do que as préximas. Assim funciona a nossa
mente. Temos a tendéncia de aceitar e até concordar com o assunto em questdo se ele for abordado
em um nivel geral.

CHUNKING - SEGMENTAGCAO PARA CIMA (Nivel geral)

A segmentacgdo para cima se move do especifico para o geral. Perguntas podem ser feitas para
que possamos localizar um nivel mais acima em relagdo ao que estamos abordando. Por exemplo:

. Do que isto faz parte?
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o Isto é um exemplo de que?
CHUNKING - SEGMENTACAO PARA BAIXO (Nivel especifico)

Para segmentar para baixo o assunto em questéo faga as seguintes perguntas:

. Um exemplo disto é2
° Isto tem como exemplo?

FOGGING (esfumagamento)

Todos nés percebemos o mundo de forma diferente. Todos temos diferentes experiéncias de vida,
portanto, atribuimos diferentes significados aos acontecimentos. Da mesma forma, todos nés estamos
perseguindo os nossos objetivos para alcangarmos os resultados desejados. No entanto, todos nés que
decidimos por conviver em comunidade corremos o risco de enfrentarmos divergéncias de ideias e
opinides. Essas divergéncias podem, muitas vezes, atrapalhar ou atrasar o nosso esforco para
atingirmos os nossos objetivos. Assim, ao longo do tempo, criamos meios e estratégias para que estas
divergéncias sejam resolvidas e possamos negociar uma solugcéio, um caminho que satisfagca ao maximo
possivel a todos.

Uma forma inteligente de resolver conflitos é a utilizagdo da técnica denominada em PNL de
Fogging (esfumagcamento). O principio do fogging ou esfumacamento é: as pessoas perdem a
motivacdo da agressdo se perceberem que tal agressdo néio tem efeito. Uma metdfora que poderd
representar bem o que estamos falando é a seguinte: imagine que vocé estd & beira de um lago com
dguas bem calmas. Vocé talvez esteja esperando alguém com quem combinou um encontro. Enquanto
esperaq, pois esta pessoa estd atrasada, vocé ocupa o seu tempo buscando algo divertido para fazer.
Jogar pedrinhas no lago, por exemplo. O divertido de jogar as pedrinhas que estdo no chdo na beira
do lago é ver o efeito das pequenas pedras quicando sobre as dguas. As pedrinhas ddo dois ou trés
saltos sobre a dguas antes de afundar. E assim o tempo vai passando. No entanto, por ser um
entardecer de inverno vocé comeca a perceber que uma densa neblina comec¢a a cair sobre o lago
até ocultd-lo totalmente. Ou seja, depois de 30 minutos vocé sé consegue ver o que hd a 15 centimetros
a sua frente. Vocé ndo enxerga quase nada. Como vocé j& ndo vé& mais as pedras quicando sobre o
lago, nem o lago e muito menos o efeito do movimento das pedras sobre as dguas do lago, vocé
desiste te arremessar as pedras e procura fazer outra coisa para se distrair enquanto espera.

E assim sdo as pessoas de um modo geral nos conflitos. Quando percebem que as agressées verbais
ndo tém efeito desistem de fazé-las.

A técnica do fogging é uma 6tima forma de criar uma “neblina densa” entre o agressor e o
agredido. O que fard com que o agressor perca a sua motivagdo pois j& ndo vé mais o efeito.

Para que vocé obtenha o mdximo de resultados com esta técnica, serd importante acompanhar
todos os passos a seguir:

1° - Validar a opiniéo do oponente: isto significa que vocé respeitard que a pessoa que estd
fazendo a agresséo pense dessa forma. Ou seja, vocé tem o direito de ndo concordar. Mas, com toda
a competéncia que vocé j& adquiriu com os seus estudos e treinamentos de PNL vocé tem a condigdo
necessdria para entender que o que estd ocorrendo nesta agressdo trata-se de mapas diferentes e
ndo verdades absolutas. Portanto, vocé discorda do que estd sendo dito e ao mesmo tempo valida,
respeita, entende que o outro pense assim;

2° - Evitar a palavra “mas”: como o principio é de que vocé estd discordando e ao mesmo tempo
respeitando o outro, procure, em sua fala, evitar as palavras “mas”, “contudo”, “porém”, “todavia”,
que sdo palavras que anulam toda a informagéo anterior em uma frase. Imagine a seguinte situagdo:
é sexta-feira, final da tarde e o chefe chama o seu funciondrio numa sala privativa para uma reunido.
E a fala comega dessa forma: “Seu Carlos, o senhor é um 6timo funciondrio, j& trabalha aqui conosco
12 anos, nos ajudou a construir esta empresa, isso eu reconhego, foi sempre muito importante para os
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nossos negdcios, mas...”. Vocé percebeu o efeito desta pequena palavra “mas”. Ela sozinha tem o feito
de anular tudo o que fora dito antes dela aparecer na frase.

3° - Encontrar o assunto em questéo: como estamos falando de conflitos e até agressdes,
precisamos identificar em meio & “saraivada” de palavras que séo emitidas pelo agressor qual é o
assunto em questdo ou quais sdo os assuntos. Neste conflito estamos falando de qualidade,
competéncia, educagdo, comportamento, percepgcdo, escolhas? Escolha o assunto identificado e va para
o préximo passo.

4° - Procurar um nivel mais alto em dire¢éio ao geral: lembre-se do pressuposto de que quanto
mais estivermos falando em um nivel geral maior a chance de obtermos acordo.

5° - Formar uma pergunta (sobre o assunto em questdo) num nivel geral: e aqui comeca a “magia”.
Quando vocé faz uma pergunta o outro tende a responder. E irresistivel. O ato de responder requer
que a pessod pense a respeito. Se ela comega a pensar é sinal de que as emog¢des comecam a perder
espago no seu processo de resposta. Ou seja, ela comeca a pensar mais e sentir menos. Como se fossem
duas chaves: vocé liga a chave racional e a chave do emocional comega a ser desligada.

6° - Obter no minimo trés acordos: mantenha a estratégia de fazer perguntas. Ou seja, evite fazer
afirmagdes e colocar a sua opinido, pelo menos nesse momento. E mesmo que vocé queira expressar a
sua opinido a faca através de perguntas. Mantenha o assunto num nivel geral e faca perguntas até
obter no minimo trés respostas do tipo “concordo”

Escola

FORMAGAO CLASSICA | PNL E COGEN

RESSIGNIFICACAO %’ =
-~
|
“A arte de transf lima li da”. , :
arre de franstrormar IImao em limonaadaq %—(’V/

Imagine esta situagdo. Vocé estd indo, numa noite de chuva, a uma festa ou uma reunido muito
desejada e esperada. Estd um pouco atrasado para este compromisso. No meio do caminho, o pneu
de seu carro fura, e vocé fica entdo sob uma chuva torrencial, & noite, bem-vestido, j& atrasado para
o compromisso, e com um pneu furado. Como é que vocé se sente? Frustrado? Furioso? Chateado?
Impotente?
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Né&o importa o nome que vocé dé aos seus sentimentos desse momento, o fato é que a maioria das
pessoas sente-se mal, de um jeito ou de outro, em face a uma situagéio dessas, ou numa situagdo
cotidiana igualmente frustrante de qualquer outra natureza, porque esses acontecimentos significam
uma perda. E quando alguma situagdo tem conotag¢do de perda, a emog¢do e a reagdo se tornam
previsiveis. E como se as pessoas, de um modo geral, tivessem a obrigacgdo inquestiondvel de reagir
automaticamente dessa maneira sempre que tais estimulos do mundo exterior ocorressem. E como se
estivessem presos, impotentes, dentro de uma relagdo matemdtica e indestrutivel de causa e efeito.
Essas pessoas sentem-se mal ndo em resposta ao evento em si, mas ao significado que elas ddo para
estes acontecimentos. Como ja dizia um filésofo: “O importante ndo sdo os problemas que acontecem
conosco e sim a maneira como os encaramos”.

Por outro lado, hd uma categoria de pessoas corajosas, lideres de sucesso, que assumem
responsabilidade e sdo decididas o suficiente para escolher os melhores significados para os eventos
de sua vida. Essas pessoas podem decidir escolher um novo significado para esses momentos ou eventos
de sua vida. Podem escolher acreditar que um pneu furado, nessas condi¢cdes, é uma excelente
oportunidade que a vida lhes ofereceu para exercitar sua paciéncia e compreenséo. E decidem
acreditar que tudo o que acontece em sua vida tem um propdsito maior e benigno, encerra um
aprendizado importante, mesmo que ainda ndo o compreendam totalmente.

Para melhor compreensdo, citamos aqui um trecho dos contos de Tom Sawyer:

- Old, companheiro, trabalhando?

- O qué?...Ah! E vocg, Ben2 Né&o o tinha visto — responde Tom.

- Ei, estou indo nadar, sim, senhor, se estoul N&o seria bom se vocé também pudesse iré Mas vocé
tem que trabalhar, néo &2 E claro que tem!

Tom olhou para o garoto por uns instantes e disse:

- O que vocé quer dizer com “trabalho”, hein?

Tom volta a pintar a cerca branca e responde indiferente:

Bem, talvez seja... talvez ndo. Tudo o que sei é que isto me diverte.

- Ora, vamos... Vocé ndo vai querer me dizer que vocé gosta disso, ndo é2

- E vocé acha que um garoto tem a chance de pintar uma cerca todos os dias?

Isto colocou o assunto sob uma nova perspectiva.

Ben parou de comer sua magd. Tom, extasiado, movia o pincel para cima e para baixo, dava um
passo para trds para apreciar o efeito, acrescentava um toque aqui, outro ali e voltava avaliar o
resultado. Ben observava todos os seus movimentos, sentindo-se cada vez mais interessado e absorto.
Até que, num dado momento, ndo resistindo mais, pergunta a Tom:

- Ei, Tom, me deixa pintar um pouco? Deixa? Eu lhe dou minha magd. Que tal2 Por favor!”

Dr. VICTOR FRANKL

Falando em significado, ndo podemos deixar de citar o grande médico e professor Victor Frankl,
criador da Logoterapia, o introdutor dos estudos cientificos e dos trabalhos terapéuticos do homem em
busca de significado. Frankl era um jovem médico psiquiatra, judeu austriaco, quando estourou a
Segunda Guerra Mundial. E, como a maioria dos judeus da época, ele foi confinado no terrivel campo
de concentragéio de Auschwitz. Durante os primeiros meses, o horror e as humilhagdes fisicas e mentais
fizeram que Frankl se envolvesse com os pensamentos negativos que imperavam entre os prisioneiros.
Nos campos de exterminio, a pergunta “Por que isto aconteceu comigo?” conduzia as pessoas ao
desespero e frustragdio, pois, no nivel humano, ndo havia resposta para isto. Num certo dia, Frankl se
surpreendeu enojado com a qualidade de seus pensamentos — deveria dar seu toco de cigarro a um
“supervisor” para que este o deixasse ficar alguns minutos a mais perto da cerca onde batia o sol, ou
deveria trocd-lo por cadargos para amarrar melhor seus sapatos jd destrogados? Ou serd que valia
mais a pena negocid-lo com o pessoal da cozinha, em troca de uma batata na sua sopa rala do dia...
Esses fatos que o enojaram e levaram tantos amigos seus ao suicidio fizeram Frankl sonhar, naquela
noite, com um sal@o admiravelmente decorado, onde dezenas de professores e estudantes de medicina
ouviam atentos a uma palestra que ele estava proferindo. E o assunto era no minimo curioso para ele:
estava apresentando as licdes e descobertas psiquidtricas das experiéncias que estivera aprendendo
naquele campo de exterminio nazista. Assim, quase todas as noites, ele viajava mentalmente para
esses salées e auditérios, dando palestras e semindrios sobre suas experiéncias e conhecimentos
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adquiridos durante o dia. Ele comegou a perceber e a analisar que havia vitimas desse holocausto que,
ao invés de perguntarem a si mesmas “Por que isto estd acontecendo comigo?”, diziam o seguinte: “Estd
bem, acontecevu... e agora, o que posso fazer?” Estas eram as pessoas que tinham muito mais esperanga
e energia para seguir adiante. A esperanga era a sobrevivéncia, mas ndo visando seu préprio bem
apenas. Tratava-se de sobreviver para cumprir uma missdo para a qual a vida estaria preservando a
pessod; reunir-se com a pessoq, proteger um filho, terminar um livro, ou simplesmente testemunhar ao
mundo um horror que jamais deveria voltar a acontecer com a raca humana. Sobreviver, para esses
poucos bravos, tinha um significado dentro do qual, mesmo inconscientemente, repousava uma crenga
de que alguma espécie de ordem e intengdo positiva prevalecia e que poderia ser alcangada se
estivesse disposto a enfrentar o caos. Esta era a mensagem de Frankl naquelas noites de fantasia, a
mesma que estd contida em suas obras, apds ter sobrevivido ao campo de Auschwitz.

“A licdo que se tira de Auschwitz é que o homem é um ser em busca de um significado. Se existe
alguma coisa que possa preservd-lo, mesmo nas mais extremas situagées, é a consciéncia de que a vida
tem um sentido, embora nem sempre imediato. A mensagem de Auschwitz é: a existéncia humana depende
da autotranscedéncia, a sobrevivéncia depende de um sentido. E creio que isto é verdadeiro ndo apenas
para a sobrevivéncia dos individuos como também para a sobrevivéncia da humanidade.” (Victor Frankl)

As licdes que Frankl tirou de Auschwitz podem ser resumidas na sua convicgdo de que mesmo
quando somos despojados de tudo o que temos — familia, amigos, influéncia, status e bens — ninguém
pode nos tirar a liberdade de tomar a decisdo sobre aquilo em que vamos nos transformar, porque
esta liberdade ndo é algo que possuimos, mas algo que somos. Frankl dizia que ser homem
necessariamente implica uma ultrapassagem transcender a si préprio. Afirmava que o homem
realmente quer, em derradeira insténcia, néo a felicidade em si mesma, mas um motivo para ser feliz.
E de fato, tdo logo se sinta motivado para ser feliz, a felicidade e o prazer por si mesmos se fazem
presentes. Este é o verdadeiro livre-arbitrio que possuimos.

O significado de todo acontecimento depende do “filtro” (as lentes) através do qual o vemos.
Ressignificar é mudar esse “filtro” mental para vermos os mesmos acontecimentos sob uma outra ética.
E quando o significado muda, as reagdes emocionais e os comportamentos automaticamente também
mudam.

PRO-ATIVIDADE E REATIVIDADE

Para entendermos melhor a ressignificagéio, precisamos compreender as diferentes atitudes de
pessoas reativas e pessoas proativas.

Modelo Reativo

Pessoas reativas s@o aquelas que pensam e atuam dentro do paradigma de causa e efeito. Elas
acreditam, por heranga cultural, que todas as suas reagées emocionais e comportamentais devem ter
uma causa e que ela geralmente é exterior. Se elas acreditam nisso, acreditam também que todas as
causas devem gerar as mesmas reagdes. Por exemplo, se passo a acreditar que a voz de tal pessoa
me irrita, toda vez que ouvir sua voz, devo ficar irritado. E isto passa a funcionar programadamente,
automatizando as reagdes.

Um efeito pode ter milhares de causas, e, na verdade, o que fazemos é apenas escolher aquela
causa que fizer mais sentido & nossa compreensdo do momento. Mas as pessoas reativas ainda ndo
sabem disso.

Quando as coisas acontecem imprevisivelmente (como um pneu furado) devo sentir-me frustrado
ou chateado. E se acredito nisso, ndo tem sentido sentir-me de outra maneira... (ciclo de a¢do e reagdo,
de causa e efeito).

O paradigma reativo de agdio e reacdo é muito antigo. Vem das raizes deterministas. Antigamente,
rotulavam-se as reagdes das pessoas com base em suas origens genéticas (determinismo genético).
Seres pertencentes a tribos distintas tinham que ter reagdes e comportamentos diferentes. Ainda hoje,
caracterizamos e rotulamos as pessoas por suas origens raciais e nacionais. Os italianos, por exemplo,
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s@o considerados mais romdnticos e expressivos; os japoneses e chineses, mais sdbios; os americanos,
mais prdticos; os brasileiros, mais tolerantes e com mais calor humano, etc. No inicio do século XX, outro
tipo de determinismo aflora, invalidando o anterior, afirmando que as pessoas reagem n&o apenas
em funcdo de suas caracteristicas genéticas e culturais, mas através de suas experiéncias e traumas
infantis, adquiridos desde o nascimento. Era o paradigma psicanalitico. A familia e os traumas
determinavam a pessoa que se viria a ser.

Em meados de 1940, surge um novo paradigma determinista, sustentando que seres humanos agem
e reagem em fungdo ndo exclusivamente de seus traumas e experiéncias infantis, mas do
condicionamento ambiental e dos modelos comportamentais com os quais convivem. Era o advento do
determinismo comportamental. O ambiente social determinava as rea¢des e comportamentos pessoais.
Enfim, eram modelos conceituais com um padrdo em comum: de que os seres humanos ndo eram
responsdveis pelas suas reac¢des, uma vez que essa responsabilidade sempre provinha de fora do
homem. Eles eram apenas vitimas infelizes das circunstdncias externas, fossem elas raciais, regionais,
familiares ou ambientais. Este paradigma fez que as pessoas passassem a concentrar sua atengéio e
energia apenas nas coisas sobre as quais elas ndo tinham nenhuma influéncia.

E realmente tragicdmico o modo como se procura, nos dias de hoje, analisar a miséria da nossa
época e solucionar a crise espiritual do individuo e da massa, partindo do pressuposto de que o homem,
em Ultima andlise, ndo passa de um produto desses fatores: a hereditariedade, traumas infantis e meio
ambiente. Todas as tentativas para solucionar a problemdtica humana por esses dngulos ficaram
condenada ao fracasso, por um simples motivo: o que existe de singular no homem escapa a essas
tentativas de abordagem reducionista. Muitas vezes se ouve dizer que a PNL era reducionista, por
tentar “reprogramar” um ser complexo como o homem. Na verdade, despertar o homem para seus
préprios potenciais ainda latentes e mostrar-lhe que ele é dono e responsavel pela sua vida, para que
com isso realize seu propésito de estar aqui neste planeta e poder se curar das préprias limitacdes
através de estratégias especificas detectadas em pessoas que j& conseguiram realizar estes propésitos,
ndo caracteriza uma abordagem reducionista. Reducionismo ¢é tentar tirar do homem,
independentemente da metodologia usada, sua responsabilidade, seu poder de escolher, de criar e
de ser proativo o suficiente para ele mesmo realizar seus objetivos e sonhos. A PNL ndo é reducionista
quando se propde a alertar as pessoas de que a prépria cultura social ainda impde sobre elas a
politica de zelador de zoolégico. Os governos e politicos, o sistema judicidrio e as crengas médicas, s6
para citar alguns exemplos, ainda insistem em querer assumir a responsabilidade sobre os atos e
situacdo das pessoas, assumindo a responsabilidade de atender as necessidades do povo, justificando
crimes hediondos como patologias mentais (onde os criminosos sdo isentados de suas responsabilidades
sociais), mantendo a crenga de que a doenca independe do homem e idolatrando as mil maneiras de
eliminé-la sem preparar o homem preventivamente para que ela ndo volte a afligi-lo. Este despertar
que a PNL oferece, é mais complexo e dificil do que se possa imaginar, porque todas as propostas
preventivas nessa cultura sdo sistematicamente desvalorizadas. E a proposta de que cada um de nés
é responsdvel por sua qualidade de vida é algo que fere muitas mentes acomodadas.

A grande contribuicdo de Victor Frankl & humanidade foi provar que o ser humano pode se libertar
desses grilhdes deterministas, mostrando a todos os homens que a lei da agdo e reagdo é vdélida apenas
para certos contextos da fisica mecénica. E nem na fisica esta lei newtoniana é vdlida para todos os
contextos, conforme foi demonstrado por Albert Einstein, em sua teoria da relatividade. A lei da agdo
e reagdo ndo é vdlida para grandes espagos siderais, nem para altas velocidades como a da luz, e
nem para estruturas subatémicas. E Frankl demonstra, por seu lado, que essa lei também ndo vale para
estruturas superiores da mente humana.

Modelo Proativo

Dizia Pitdgoras: “Aprende, como uma de tuas primeiras obriga¢des, a dominar-te a ti mesmo”.
Ninguém pode nos substituir, pér em ordem nossa consciéncia, afirmar nossa vontade, coordenar nossas
ideias, sem nosso esforco individual. Por outro lado, ndo se pode sonhar em governar ou liderar os
outros sem primeiramente aprender a governar e liderar a si mesmo.
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Buda dizia: “Tudo o que somos é resultado do pensamento — se uma pessoa fala mal e age com
maus pensamentos, o sofrimento o segue como as rodas seguem os pés dos bois que puxam o carro.
Se uma pessoa fala e age com bons pensamentos, a felicidade o segue como a sombra que nunca o
abandona”.

Estruturalmente falando, bons e maus pensamentos séo gerados de acordo com os significados que
colocamos em nossa mente. Significados superiores geram pensamentos superiores. E todos os estimulos
externos resultam em pensamentos, reagdes e comportamentos correspondentes ao significado que estd
sendo filtrado em relagdo a determinado evento. Seres humanos tém a liberdade interior de escolher
a reacdo desejada, independentemente dos estimulos.

Ser proativo é a base do autoconhecimento — é a habilidade de escolher suas respostas.
Contrariamente aos reativos, aqui se busca continuamente a auto-eficdcia, através da
autoconscientizagdo. “Eu conhego minhas tendéncias. Conhego as programagdes que existem na minha
mente. Posso reprogramar e escolher programac¢des melhores e eficazes”. Os proativos estdo
conscientes de que sdo as préprias forcas criativas de sua vida. Ndo se sentem vitimas das
circunsténcias. Conseguem escolher respostas e reacdes a qualquer situagdo ou pessoa. O grau de
liberdade de cada um situa-se naquela faixa correspondente aquilo que acontece com a pessoa e sua
reacdo. Esse poder e liberdade de escolher a reagcdo desejada ou mais eficaz é acessada por
intermédio da estratégia da ressignificacéio que todos possuimos e que em Ultima insténcia, todos nés
somos.

Reagimos de acordo com os significados que designamos para cada estimulo ou a¢do que ocorre
conosco. E escolher um significado adequado que nos seja Util é algo que estd dentro de nossa iniciativa
e controle. Cada pessoa pode escolher o significado para a sua vida ou para as coisas que acontecem
com ela. Isto é livre-arbitrio, e esta é a boa noticia. Agora, a md noticia: se ndo escolhermos
conscientemente, alguém o fard por nés, inconscientemente, e podemos acabar aceitando significados
inadequados vindos de outra pessoa.

Sabemos que as pessoas reagem de modo diferente a uma mesma experiéncia. Como isto
acontece? Se o evento é o mesmo, pressupde-se que ds pessods que dele participam deveriam
apresentar as mesmas reagdes. Mas ndo é isto o que ocorre na realidade. E comum notar que as
pessoas reagem de modo diferente aos mesmos estimulos. E, mais, a mesma pessoa pode ter reagdes
diferentes ao mesmo estimulo, em momentos diferentes de sua vida. Tudo isso tem a ver com o “filtro”
que ela esteja usando no momento e os significados que estéio dentro desse filtro.

“A cura ndo se processa através de novas respostas e sim através de novas perguntas”.
RESSIGNIFICACAO DE CONTEXTO

A ressignificagcdo de contexto trabalha com base em generaliza¢des comparativas. Quando vocé
ouve uma queixa na forma de “Estou...demais” ou “Aquela pessoa estd muito...”, vocé pode usar a
ressignificagdio de contexto. A pessoa estd se queixando porque colocou aquele comportamento em
um contexto no qual estd em desvantagem. Se vocé mudar o contexto, mudard o significado.

Exemplos:

Frase Ressignificacao

“Sou obsessivo demais com “Vocé provavelmente consegue fazer

pequenos detalhes” com que tudo fique perfeito”

“Sou teimoso demais” “Aposto que isto é Uutil quando vocé
precisa defender o seu ponto de vista,
nao?”

“Sou muito timido” “Vocé é uma pessoa que sabe ouvir mais
do que falar, ndo é?”
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RESSIGNIFICAGAO DE CONTEUDO

A ressignificagéio de conteido pode ser utilizada quando vocé percebe que a pessoa que estd
fazendo o comentdrio ou queixa o faz em fun¢do de que ndo estd gostando da maneira pela qual
reage a um evento ou classe de eventos. Esta pessoa percebe esta resposta emocional e
comportamental como um erro ou uma desvantagem.
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Exemplos:

Frase

Ressignificacao

“Tive que comprar um carro
menor”

“Isto significa que a partir de agora vocé
poderd economizar”

“Minha televisao quebrou
ontem a noite”

“Uma o6tima oportunidade para ler mais e
conversar com a familia?”

“Estou desempregado”

“Uma otima oportunidade para vocé se
preparar para o proximo emprego ou entdo,
guem sabe, até abrir o seu proprio negocio?”

Ambos os tipos de ressignificacdo exercitam a flexibilidade mental que permite que possamos
perceber os eventos sob um prisma diferente. Ndo mudaremos o evento em si, mas a forma como o
percebemos. Isto significa que teremos condi¢des de reagir de forma diferente. Quando mudamos a
nossa percep¢do sobre o evento, mudamos o nosso comportamento. Quando mudamos comportamento,
mudamos os nossos resultados. Isto nos dd uma sensacdo de liberdade de pensamento e de atitudes.

Nos sentimos livres dos paradigmas que “compramos” dos outros.

Para exercitar a ressignificacdo certifique-se que vocé estd em rapport com o outro e seja
congruente com o que vocé pensa e sente. Pois se vocé ressignificar uma frase, mas ndo acredita neste
novo significado que vocé acabou de dar para a tal frase, o outro perceberd e o efeito da sua

ressignificacéo ficard anulado.
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O Modelo de Mudan¢a em PNL

A forma como nds Practitioners, Masters e Trainers em PNL entendemos o
processo de mudanga do ser humano se baseia em trés principios bdsicos:

1. Querer 2. Saber como 3. Permitir-se

O desejo (querer) no processo da mudanga em PNL é fundamental. O desejo estd ligado & nossa
esséncia, as nossas necessidades bdsicas. Desejar é uma for¢ca motora que impulsiona o ser humano
para a agdo. Quando desejamos, seja o que for, mobilizamos os recursos necessdrios dentro de nds,
em nosso sistema nervoso, para realizarmos aquele sonho, atingirmos o nosso objetivo. A mente
consciente tende a julgar o que estamos fazendo para alcangar o que desejamos.

Saber como atingir o objetivo é fundamental. O “como” é o meio pelo qual utilizaremos para
realizar o nosso sonho. E o processo, é o modelo mental que utilizamos para conquistarmos o que
queremos. Em PNL temos a “Estrutura da Mudanga” que nos apresenta um método comprovadamente
eficaz de provocar mudangas e atingir os objetivos. Trata-se de trés fases bdsicas: Estado Presente;
Estado desejado e Acesso a recursos através das técnicas. Este modelo serd amplamente explicado e
trabalhado na apostila e em nossas aulas através das prdticas.

A terceira parte deste processo de mudanga — além do “Querer” e do “Saber Como” — é o “Permitir-
se”. A permissdo tem a ver com as crengas de cada um de nés quando nos deparamos com uma situagdo
que desejamos mudar. Muitas vezes temos o desejo de mudar e até sabemos como, ou contamos com
alguém que saiba, no entanto, poderemos ndo acreditar ser possivel que aquela mudanga ocorra ou
ndo nos percebemos merecedores dos resultados daquela mudanga. Estamos falando das crengas;
estamos falando das interferéncias que surgem para muitas vezes nos impedir de mudar. Segundo os
nossos estudos, basicamente existem trés crengas que nos impedem de mudar: crengas de possibilidade,
crengas de capacidade e crengas de merecimento.

Estas crengas criam uma interferéncia, um impedimento na realizacéo dos nossos objetivos. E a mente
inconsciente trabalhando como guardid de nossa vida, de nossa sobrevivéncia. Estas crencas formam o
nosso conjunto de aprendizados adquiridos ao longo de nossas vidas através de nossas experiéncias,
desde o primeiro momento que o sistema nervoso de cada um de ndés comecou a captar informagdes
do mundo exterior.

Assim, para que de fato a mudanga desejada ocorra, hd a necessidade de estruturarmos a mudanga
através de um Estado Presente amplamente explorado através das perguntas de precisdo
(Metamodelo) e do Estado Desejado consistentemente organizado através das Condi¢ées de Boa
Forma.

O MODELO MENTAL (FORMA PROBLEMA / FORMA RESULTADO)

Uma antiga lenda sobre a Esfinge conta que cada viajante que por ela passava tinha que parar e
decifrar um enigma. Se ele ndo fosse capaz de responder certo, seria devorado.

Do mesmo modo, cada um de ndés é um viajante nesta jornada chamada VIDA e assim nos
deparamos diariamente com problemas e dilemas a serem resolvidos. SGo como os enigmas da Esfinge,
e sofremos quando deixamos de dar a resposta certa, ou seja, somos “devorados” por nossa apatia,
por nossa acomodagdo e pelo pouco uso do potencial ilimitado das nossas capacidades mentais.

A questdo central no modelo de PNL que utilizamos para provocar as mudangas desejadas e
atingirmos os resultados que almejamos é como acessar os recursos necessdrios para provocarmos esta
mudanga. A pergunta aqui a fazer é: qual o modelo mental que adotamos para pensar sobre este
problema. De um modo geral, encontramos dois tipos de modelos mentais denominamos Forma
Problema e Forma Resultado.
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O modelo mental tipo Forma Problema tem o foco as limitagdes, as dificuldades, os prejuizos do
problema em si. O modelo Forma Resultado busca “alavancar” alternativas de solugdes e atitudes em
busca destas solugdes. A seguir, uma sequéncia de perguntas que exemplificam os modelos mentais
chamados Forma Problema e Forma Resultado:

Forma Problema

. O que estd errado?

. H& quanto tempo isso estd errado assim?

. Qual foi a pior vez que vocé experimentou isso errado desse jeito?

. O que o fato de estar errado assim lhe impede de fazer/ter?

. De quem é a culpa pelo estado no qual vocé se encontra?

. Quais as piores consequéncias vocé pode esperar por causa do seu erro?
. Porque vocé estd errado dessa forma?

NO O NWN —

Forma Resultado

. O que vocé quer?
. Quando quer isso?
. Como vocé saberd quando tiver alcangcado o que deseja?
. Quando conseguir o que quer o que mais mudard em sua vida?
. Que recursos vocé ja dispde para conseguir o que deseja?
. Como vocé pode usar melhor os seus recursos disponiveis?
. O que vocé vai comegar a fazer agora mesmo para alcancar o que quer?
Observe-se que as perguntas do modelo mental Forma Problema possuem as seguintes
caracteristicas: o foco estd no problema; hd uma tendéncia & especializagéo sobre todos os aspectos
do problema; a percep¢do de tempo estd no passado.

NO O hNWND-—

J& as perguntas do modelo mental Forma Resultado contém as seguintes caracteristicas: foco na
solucéio e na mudanga do estado atual das coisas; hd uma tendéncia de busca por alternativas e
possibilidades de se acessar recursos; a percepgéio estd na comparacdo do estado presente com o
estado desejado futuro.

O modelo mais 0til para provocar a mudanca que se deseja, seja no campo profissional seja no
pessoal, é o modelo mental Forma Resultado.

O modelo da PNL para se atingir objetivos baseia-se neste conjunto de perguntas e que
experimentado por Richard Bandler e John Grinder em suas pesquisas fora denominado Condi¢des de
Boa Forma, o que veremos a seguir passo a passo.
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COMO ALCANCAR SEUS OBJETIVOS

Pergunte-se o que vocé realmente quer na vida. Vocé quer um casamento amoroso? Vocé deseja
respeito de seus filhos? Quer muito dinheiro, carros importados, um negécio bem estruturado ou uma
mansdo? Quer viajar pelo mundo inteiro, visitar lugares exdticos? Quer trabalhar com organizac¢des
especializadas em salvar milhares de pessoas da fome?

Independentemente do que queira, vocé deve perguntar-se: "Para que eu quero isto2" ou "O que
isto vai trazer de bom para mim2" Vocé quer um carro importado pelo prestigio que vocé acredita
que isto pode lhe proporcionar? Talvez porque vocé creia que isto pode lhe trazer emogdes e
sentimentos de respeito, carinho, amor, de ter realizado algo? Vocé quer ajudar e contribuir para
melhorar o mundo porque vocé acredita que podem achar que vocé faz diferenca?

Em resumo, ndo é verdade que o que vocé realmente quer é simplesmente mudar a maneira como
vocé se sente? Tudo o que vocé quer é um meio, um jeito de experimentar sentimentos ou emocdes
diferentes.

A maneira como nos sentimos é que faz toda a diferenca. A diferenca entre sucesso e fracasso
depende de nossa capacidade mental desenvolvida e de nossos estados mental e fisico em que
vivenciamos em determinado momento.

Vocé pode ser dotado da determinagdo de Amir Klink, da graca e elegdncia de Fred Astaire, da
forca e energia de um Gandhi e da inteligéncia de um Einstein; mas se insistir em se manter num estado
negativo, de poucos recursos, vocé nunca ird utilizar estes potenciais de exceléncia.

Se vocé souber acessar os estados que lhe proporcionam recursos, vocé estard realizando as
maravilhas com que sempre sonhou. Saiba que seu comportamento ndo é o resultado da sua
capacidade em si, mas do estado emocional e fisico que vocé experimenta em dado momento. Isto
leva & conclusdo de que, para mudar suas capacidades, vocé deve mudar o seu estado interior. Seu
estado muitas vezes pode impedi-lo de perceber a situagdo & sua volta.

Assim, muitas pessoas tém sido derrotadas por seus problemas porque suas emogdes nunca lhes
permitiram saber do que se tratava e muito menos de perceber em que situagdo se encontravam.

E isto sugere a primeira pergunta que se deve fazer toda vez que surge um problema: "Onde
estou?"

Onde estou?

Depois de comer o fruto proibido e, com isto, franquear ao homem o mundo dos problemas, Adé&o
escondeu-se, amedrontado. Segundo o Génese, Deus chamou-o, dizendo: "Addo, onde estds?" Os
estudiosos tém indagado por que Deus, que tudo sabe, teria de fazer tal pergunta. A resposta, segundo
eles, é que Deus sabia onde Addo estava, mas queria que ele préprio também o soubesse.

A pergunta "Onde estou?" deve ser feita com muito cuidado. Ela simboliza uma avaliagéo de todos
os pontos de vista possiveis da situagdo, o mais isenta possivel de rétulos ou julgamentos. Em outras
palavras, é preciso usar toda a acuvidade sensorial para obter com precisdo todas as informagdes
necessdrias.

Para definir de modo eficiente o que é problema, é importante ter em mente o significado desta
palavra. O professor Karl Duncker, que realizou considerdveis pesquisas sobre a psicologia da solu¢do
dos problemas, apresenta sua conclusdo com as seguintes palavras: "O problema surge quando o ser
vivo possui um objetivo, mas ndo sabe como alcangd-lo".

Baseado na defini¢éio de Duncker, o problema é a distdncia entre o ponto em que nos encontramos
(estado atual) e aquele onde desejamos estar (estado desejado). Ou seja, “problemas” — como
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convencionamos chamar os desafios do nosso dia-a-dia — sdo oportunidades para crescermos e
evoluirmos. Se assim tivermos capacidade de ressignificarmos o conceito de “problema”.

Em nossa dissertagdio de Mestrado em Administragdo finalizada em 2003, estas questdes foram
analisadas no contexto das organizagdes privadas do Rio Grande do Sul pesquisadas entre as 40
maiores e melhores empresas do Estado, segundo o Anudrio da Revista Exame do ano 2000. E aqui
reproduzimos um trecho da dissertagdo:

“... Este trabalho, por sua vez, se propde a lancar um olhar sobre uma fase especifica do
planejamento estratégico, ou seja, sobre o momento em que os executivos e demais responsdveis estdo
decidindo quais s@o os objetivos a serem atingidos pela empresa. Neste processo de definicdo de
objetivos, por se tratar de temas sobre o futuro, os executivos e demais responsdveis pelo planejamento
estratégico estdo desenvolvendo um pensamento criativo, ou seja, a criagéio de uma visGo de um futuro
que se deseja realizada e que, no entanto, dinda ndo se concretizou. E é através deste processo de
definicdio de objetivos que se estabelece novos parémetros de resultados para um determinado
departamento da empresa, o qual gerenciam, ou para a empresa em geral.

Nesta fase de concepg¢éio do planejamento, segundo Oliveira (1995), quando se considera a
metodologia para o desenvolvimento do planejamento estratégico nas empresas, tém-se duas
possibilidades:

Ou primeiro se define, em termos da empresa como um todo, ‘onde se quer chegar’ e depois se
estabelece ‘como a empresa estd para se chegar na situagdo desejada’; ou primeiramente se define em
termos da empresa como um todo ‘como se estd’ e depois se estabelece ‘onde se quer chegar’ [...] Cada
uma dessas possibilidades tem a sua principal vantagem. No primeiro caso, é a possibilidade de maior
criatividade no processo pela ndo-existéncia de grandes restricées. A segunda possibilidade apresenta a
grande vantagem de colocar o executivo com o ‘pé no chdo’ quando inicia o processo de planejamento
estratégico. (OLIVEIRA, 1995, p. 62).

Em relagcdo as duas possibilidades citadas, verifica-se que em comum héd um momento onde se
analisa a situagdo presente e a situagdo desejada. Para corroborar com esta constatagéio, destaca-se o
posicionamento de Peter Drucker (apud GRACIOSO, 1996, p. 27) sobre as trés perguntas que
determinam as premissas essenciais para o éxito de um planejamento estratégico:

a) Onde estamos — o que somos?
b) Onde queremos chegar — quem desejamos vir a ser?
c) O que é preciso fazer para chegar 142

Em linhas gerais, essas trés perguntas resumem de forma simplificada as etapas de um planejamento
estratégico. Conceitualmente, pode-se acrescentar a seguinte ideia:

Nestes momentos, percebe-se claramente que o ponto de partida é um estado ou uma situagdo genérica,
as vezes, uma tanto abstrata, que finaliza com uma dimensGo de concretude evidente. Assim sendo, no
inicio hd uma lateralidade e abrangéncia que, ao longo do desenvolvimento do plano estratégico, cedem
lugar a um foco cada vez mais concentrado nas principais questées estratégicas da organizagdo. (ROSSI;
LUCE, 2002, CD-ROM)

Muitas pessoas reclamam que tém objetivos na vida, mas nunca conseguem realizd-los. Isto porque
os objetivos que estabelecem sdo inespecificos e muito generalizados, do tipo "Quero ser rico", "Quero
ser feliz", "Quero ficar em paz" etc. Ou sdo formulados de modo negativo, como "Ndo quero mais
sofrer”, "Nunca mais quero me sentir assim”, "Né&o vou acabar desse jeito" etc. Ou seus objetivos
dependem da iniciativa e controle dos outros, como "Sé vou ter tranquilidade se fulano parar de fazer
isto", "Quero que sicrano me faga feliz", "Quando beltrano mudar, vou poder ser o que quero" etc.

Muitos, ainda, tém os objetivos em mente e a "intelectualizagdo" das solugdes. Séo verdadeiras
enciclopédias ambulantes em matéria de teorias e de informagdes, porém, fracassam em atingir os
resultados desejados por faltar-lhes algo muito importante — ACAQ. E a agdo é um comportamento
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que depende estritamente do Estado Emocional apropriado para a realizagéo deste objetivo. Devemos
conquistar um alinhamento entre desejo, estado emocional e agdo. Como conquistar este alinhamento?
Condic¢des de boa forma para formulagdo de objetivos é um modelo desenvolvido por Richard Bandler
e John Grinder que procura provocar uma experiéncia de alinhamento entre pensamento, estados
emocionais e atitudes.

Condig¢oes de Boa Forma para
Formulagdo de Objetivos

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

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

4) Deve-se identificar os responsdveis pela realiza¢do do objetivo;

5) Que seja ecolégico para todas as pessoas importantes envolvidas;
6) Deve-se verificar os verdadeiros ganhos (relevéncia);

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? Vocé 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 poderd ser neste caso ficar mais elegante, mais
sauddvel, 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 vocé
estard conectado com o que vocé deseja e, principalmente, conectado com o que vocé fard para
realizd-lo. Assim, ao definir o que vocé deseja serd importante dizer para quando vocé deseja, onde,
com quem e demais informagdes que ajudardo na especificagéio e clarificagéio dos objetivos

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

Faga 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 obijetivo j& realizado.

"Quando vocé tiver alcangado o resultado desejado, o que vocé estard fazendo e qual serd seu
comportamento?" Vocé deve descrever sensorialmente as experiéncias exteriores que vocé imagina
que estard vivenciando, suas ag¢des, 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 sensagdes interiores.

"Quando vocé atingir o resultado desejado, que tipos de pensamentos vocé terg2"

Isto focaliza sua atengdo em seu didlogo interno.
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4) Deve-se identificar os responsdveis pela realizagdo do objetivo: ao colocarmos a
responsabilidade dos nossos desejos nas mdos dos outros estamos entregando a “direcéo” da nossa
vida. E hora de nos responsabilizarmos pela nossa felicidade. Fomos treinados desde criancas a aceitar
comandos dos pais, dos familiares, dos professores, dos amigos, dos cénjuges e até dos filhos. Como se
somente pudéssemos alcancar a nossa felicidade se o outro agir nesta dire¢do. Este hdbito toma uma
outra dimensdo se pensarmos que muito da nossa vida depende dos lideres do governo e demais entes
politicos.

A questdo é: este desejo, objetivo depende de quem? De vocé? 100% de vocé? Se a resposta é
sim hd uma grande chance deste objetivo ser realizado. Se a resposta é ndo vocé deverd estabelecer
uma estratégia muito clara e definida de como lidar com isso.

5) Que seja ecolégico para todas as pessoas importantes envolvidas: fazer uma verificagéo
ecolégica 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 sdo:

“Alguém perde se vocé realizar este objetivo?”
“Alguém ganha se vocé NAQ realizar este objetivo?”
"Como este objetivo poderd afetar as pessoas importantes de sua vida?"

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

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

ANCORAS

"r: . . cw
Dize-me com quem andas, e eu te direi quem és".

Em periodos eleitorais, podemos observar vdrios politicos discursando ao
lado de sua bandeira estadual ou nacional, de artistas e misicos famosos,
ou figuras proeminentes da sociedade, enfim, pessoas que inspiram
credibilidade, seriedade ou outras emog¢des positivas junto ao publico que
tais politicos querem influenciar.

E com isso é curioso também observar as reac¢des dos ouvintes e as emogdes que toda essa
apresentacdo desperta no publico ali presente.

Tanto a bandeira quanto a presenca de artistas e misicos famosos nos palanques ou comerciais de
TV sdo dncoras, isto é, estimulos (visuais, auditivos ou cinestésicos) ligados a um conjunto de emocgdes
especificas. Com a presenca da bandeira ou desses artistas o que se procura é despertar no publico
sensagdes ou emogdes positivas, receptivas, préprias de cada um desses artistas ou simbolos.
Despertam-se, entdo, estados interiores que o politico e os comerciais de TV aproveitam para divulgar
suas idéias ou produtos, num clima mais positivo para seus ouvintes.
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Ancoras s&o gatilhos visuais, auditivos ou cinestésicos que se tornam associados a uma resposta ou
a um estado especifico. As &ncoras estdo ao nosso redor — sempre que respondemos sem pensar,
estamos sob a influéncia de uma éncora. A ancoragem é o processo através do qual qualquer estimulo
interno ou externo se torna um gatilho que provoca uma resposta. Isso pode acontecer aleatoriamente
no decorrer da vida ou pode ser proposital.

= Exemplos de ancoras visuais:

a bandeira nacional
retratos

um sorriso
propaganda

um dia ensolarado

=  Exemplos de ancoras auditivas:

seu nome
musica

tom de voz

canto dos pdssaros

ruidos especificos
=  Exemplos de a@ncoras cinestésicas:

®=  uma cadeira confortdavel
= um banho ou ducha
= um gesto poderoso, por exemplo, socar o ar apdés um gol

=  Exemplos de ancoras olfativas e gustativas:

® o cheiro de asfalto em uma estrada
= o cheiro de um hospital

®= o cheiro de pdo recém assado

® o sabor da comida predileta

= o gosto de chocolate

= o gosto de café

Quem j& ndo se sentiu de uma forma toda especial e familiar cada vez que ouve uma musica
especial, que desperta sempre a mesma emo¢do? Ou um cheiro de bebé, um perfume caracteristico, o
aroma do bolo da vové, desencadeando sensagdes internas préprias de cada um?

Estamos imersos num mundo cheio de &ncoras, algumas potentes e outras superficiais. E toda
ancoragem é uma associagdo de pensamentos, ideias, sensacdes ou emogdes disparados por um
estimulo sensorial especifico (visual, auditivo, tdtil, olfativo ou gustativo). E as &ncoras tém uma
participagdo intensa em nossa vida emocional didria. A boa noticia é que temos muitas dncoras que
despertam emogdes agraddveis e motivadoras; a mé noticia é que temos também, em contrapartida,
in0meras dancoras que disparam emogdes negativas, e ndo sabemos disso. Exatamente como as
experiéncias dos cachorros de Pavlov, que salivavam a cada toque de campainha (&ncoras auditivas).
O problema é que ndo estamos conscientes da maioria dessas &ncoras negativas que geram
comportamentos inconscientes e incontroldveis.

O poder das ancoras estd em suas respostas, que sdo tdo rdpidas e consistentes, que uma vez
disparadas as pessoas ficam inapelavelmente a mercé das sensagées que elas provocam.
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A PNL baseou-se nos estudos de Ivan Pavlov (1849-1936) para a utilizagéo eficaz das Ancoras
para o processo de mudangas de estados emocionais. No final do século XIX e no inicio do século XX,
um fisiologista russo chamado Ivan Pavlov, ao estudar a fisiologia do sistema gastrointestinal, fez uma
das grandes descobertas cientificas da atualidade: o reflexo condicionado. Foi uma das primeiras
abordagens realmente obijetivas e cientificas ao estudo da aprendizagem, principalmente porque
forneceu um modelo que podia ser verificado e explorado de inimeras maneiras, usando a
metodologia da fisiologia. Pavlov inaugurava, assim, a psicologia cientifica, acoplando-a a
neurofisiologia. Por seus trabalhos, recebeu o prémio Nobel concedido na drea de Medicina e
Fisiologia em 1904. Enquanto estudava a digestdo de cdes de laboratério, casualmente descobriu que
certos sinais provocavam a salivagdio e a secre¢do estomacal no animal, uma reagdo que deveria
ocorrer apenas quando houvesse ingestdo de alimento. Teorizou que o comportamento estava
condicionado a esses sinais, que habitualmente precediam a chegada do alimento, e que faziam o cdo
antecipar seus reflexos alimentares. Pavlov procedeu experimentalmente, fazendo soar uma
campainha anunciando o alimento, e constatou que em pouco tempo o cdo respondia com salivagdo
somente ao soar da campainha, que passou a ser um estimulo e a provocar o reflexo da salivagdo
mesmo sem a presenca da comida. Em nossa linguagem (PNL), Pavlov criou uma éncora, ou seja, um
estimulo externo (companhia) que provocava no cdo uma reagdo interna (salivagdo).

Nés também estamos submetidos a estes efeitos internos provocados por estimulos externos. Muitos
destes efeitos e estimulos estéio presentes em nosso dia-a-dia de forma tdo consistente que nem nos
damos conta mais que o efeito (sensagdo) estd ligado a um determinado estimulo. Assim, passamos a
aceitar como uma reagdo normal e inevitdvel. Por exemplo, vejamos outros exemplos de dncoras:

Estimulo Externo Reacao Interna

Aviso bancario Aperto no estbmago

Caes latindo a noite Descarga de adrenalina no sangue

"Tenho mas noticias..." Tensdo, com frio na espinha

Som do carro da pessoa amada Sentir-se bem

A visdo dos filhos numa foto apds Sentir um aperto na garganta, saudade e
uma longa viagem vontade de abraca-los

O riso dos ouvintes em uma palestra Sentir confianga no rapport e maior

criatividade

Ao dominarmos o processo de criagdo das Ancoras poderemos acessar recursos na estrutura
profunda de nossa mente (inconsciente) e provocarmos mudangas em nossas reagdes. Assim, nos
tornaremos mais flexiveis e aptos a responder com criatividade aos eventos do dia-a-dia.

“A liberdade emocional vem de estar consciente das dncoras que se tem e de optar por responder
apenas as que deseja’’.

Estabelecendo Ancoras

Uma experiéncia intensa pode estabelecer uma dncora. E assim que as fobias comegcam — um trauma
emocional intenso pode criar um medo para a vida toda.

Ancoras podem ser igualmente estabelecidas pela repeticdo. A maioria das éncoras séo criadas
de forma aleatéria através da repeticdo. Passamos o dia respondendo a pessoas, eventos, sons e
vozes, objetos e musica sem pensarmos nisso. Ndo prestamos atengdo &s dncoras em nossas vidas.

Ancoras sdo atemporais. Uma vez estabelecidas, podem dirigir nossas vidas a partir daquele
momento.
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Como Mudar de Estado

A capacidade de mudar seu estado e escolher como se sentir é uma das habilidades necessdrias
para a liberdade emocional e uma vida feliz. A liberdade emocional néo significa jamais sentir estados
negativos, e sim ser capaz de senti-los, lidar com eles e escolher a sua resposta.

Corpo e mente podem ser duas palavras, mas séo um sé sistema. Estados s@o associados a padrdes
de pensamento, fisiologia e substdncias neuroquimicas. Mudar qualquer um destes pode influenciar seu
estado.

Quando vocé se vé em um estado desprovido de recursos em sua vida didria, aceite-o como parte
normal da vida. Dizer a si mesmo que "ndo deveria" sentir-se assim ou que hd algo de errado com
vocé, ou que é fraco por sentir-se dessa forma apenas fard com que as coisas fiquem piores. J& é ruim
o suficiente sentir-se mal, e ainda vocé vai sentir-se mal por estar se sentindo mal2

Primeiro, conscientize-se de que tem escolha. Vocé pode permanecer nesse estado ou mudd-lo. Vocé
quer mudar o seu estado?

Encadeamento, Empilhamento e Colapso de Ancoras
< Encadeamento de Ancoras
O encadeamento de &ncoras leva uma pessoa através de uma série sequencial de estados.

Isso é util quando a lacuna entre um estado presente sem recursos e um estado desejado com
recursos é muito grande, e vocé a atravessa realizando uma "cadeia" de uma série de estados. Por
exemplo, uma cadeia entre um estado sombrio e um estado alegre pode ir de sombrio para
despreocupado; de despreocupado para calmo; e de calmo para alegre. Para encadear esses
estados, vocé ancoraria cada um em um lugar diferente e entdo dispararia as éncoras para trazer a
pessoa através da série para o estado desejado. A repeticdo da cadeia vérias vezes dd & pessoa um
caminho para sair de seu estado sem recursos.

< Empilhamento de Ancoras
O empilhamento de &ncoras utiliza mais de um recurso para intensificar o efeito.
As vezes, um estado de recursos por si sé ndo é o bastante para mudar uma situagdo. Entéio vocé

" . n . ~ ~
empilha” estados, colocando mais de um estado com recursos na mesma &ncora. Quando essa éncora
é disparada, todos os estados sé@o acessados, formando um sé poderoso estado com recursos.

* Colapso de Ancoras

-,

O colapso de &ncoras é quando vocé dispara duas éncoras diferentes simultaneamente.

O estado resultante é geralmente diferente de cada um dos dois estados originais. O colapso de
dncoras é como uma reagdo quimica, na qual dois produtos quimicos reagem para produzir um terceiro
que é uma combinagdo dos dois, mas diferente.
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A Mente Inconsciente

A PNL utiliza a palavra “inconsciente” para significar qualquer coisa que ndo estd na consciéncia
do momento presente. A mente inconsciente é composta de todos aqueles processos mentais que
continuam sem nosso conhecimento. A frase “mente inconsciente” é uma nominalizagdo. O inconsciente
ndo é uma coisa, e sim um processo. Ele lida com todas as profundas fungées de sustentacdo da vida e
com todos os processos de pensamento que irrompem na mente consciente como bolhas estourando na
superficie de um lago. A mente consciente é aquilo de que temos consciéncia, mas, como o mar, ela tem
profundezas ocultas que a sustentam.

Tendemos a pensar que o pensamento é inteiramente consciente, mas raramente nos engajamos em
pensamento consciente. Em vez disso, nos tornamos conscientes de pensamentos que sdo resultado do
processo inconsciente. Isso é facilmente provado. Se o pensar fosse inteiramente consciente, vocé
poderia interrompé-lo quando quisesse. Tente. Ndo conseguird.

O processo de pensamento é inconsciente. Percebemos os resultados de forma consciente.

Percebemos apenas uma parte muito pequena de nosso processo de pensamento, a parte que tem
prioridade suficientemente alta para romper a superficie da consciéncia. Algumas experiéncias
neurolégicas sugerem, no entanto, que estamos potencialmente conscientes de tudo que j& nos aconteceu
e que essas memérias podem ser disparadas em determinadas circunstéincias. Vocé provavelmente j&
teve a experiéncia de repentinamente lembrar algo de anos atrds que vocé néo sé havia esquecido,
mas tinha esquecido de ter esquecido. No entanto, sua mente inconsciente o lembrou do fato. Ancoras
podem trazer de volta estados e recordagdes de muito tempo atrds e é estranho que, & medida que
envelhecemos, recordagdes antigas passem a ser mais vividas.

A mente inconsciente contém tanto nossos pensamentos, sonhos e aspiragdes mais valorizados quanto
os mais desprezados. Em PNL denominamos “inconsciente” em vez de “subconsciente” para evitar a
implicacdo de que é “sub”, embaixo de e de alguma forma inferior ou perigoso. E visto como um
tesouro de experiéncias, recordacgdes e habilidades.

Todas as nossas habilidades ocorrem em competéncia inconsciente. A mente consciente quase ndo
possui habilidades. Pode apenas lidar com sete mais ou menos dois pedagos ou blocos de informagées
de uma vez. A mente inconsciente pode processar muito mais.

Toda mudanga ocorre no nivel inconsciente. Todos nés percebemos a mudanga conscientemente
quando estamos prontos.

O inconsciente parece ser o reino da emogdo — é dificil senfirmos emogdes de forma consciente. A
parte limbica do cérebro, uma das partes mais antigas da cadeia da evolugéio, é o centro das emogdes.

O inconsciente utiliza comunicagdo indireta em vez de comunicagdo direta. Ele responde a simbolos
e metdforas mais do que & linguagem, expressando-se de formas indiretas, divertidas e com
trocadilhos. Como néo usa linguagem diretamente, ndo processa negativos. Assim, “Ndo fagca X” e
“Faca X” séo a mesma coisa para o inconsciente, porque “X” é representado em ambos. E por isso que
objetivos expressos no negativo ndo funcionam bem. Conscientemente, queremos evitar algo, mas no
nivel inconsciente aquilo que queremos evitar é conscientemente tido como ideia e, portanto, continua

a influenciar nosso pensamento.

De algumas maneiras, o inconsciente é como um amigo e servente fiel e poderoso, trabalhando nos
bastidores para apoid-lo. Ele merece respeito. Ganhe rapport com seu inconsciente cuidando de seu
corpo e prestando atencdo aos insights e as mensagens que ele lhe dd. Sintomas, dor, bloqueios e
intuicdes sdo todos mensagens que lhe dizem que vocé precisa agir.
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Uma vida sauddvel tem um equilibrio entre consciente e inconsciente, como uma bela obra de arte.
Para viver com graga e equilibrio vocé precisa transformar o poder e a energia do inconsciente com a
mente consciente para que lhe dé suporte e lhe nutra.

O Estado de transe

Como acessamos os recursos do inconsciente? Através do estado de transe. O transe é um estado
de consciéncia com um foco interno de aten¢do. Quanto mais vocé focaliza o mundo interior de seus
préprios pensamentos e sentimentos, menos atengdo dé ao mundo externo. Quanto mais profundamente
vocé entrar em transe, mais profundamente ird internamente, até que, no limite do transe, vocé
adormece. Assim, o transe ndo é um estado de tudo ou nada. Ao passarmos pelo dia, prestamos
atengdo no mundo interno ou no externo, dependendo de nossas atividades e humor. Entramos e saimos
de transe.

O transe é um tipo de estado conhecido como “downtime” em PNL.

Downtime é quando vocé estd predominantemente prestando atengdo no mundo interno. Uptime é
quando vocé estd predominantemente prestando atengdo no mundo externo.

O sono é o downtime extremo — o mundo externo ndo mais existe para vocé, e o mundo interno dos
sonhos parece ser completamente real.

A consciéncia normal acordada é uma mistura sem costuras de uptimes e downtimes. Uptime e
downtime ndo s@o nem bons nem ruins em si mesmos, depende do que estiver fazendo. Atravessar a
rua, dar uma palestra, calibrar a fisiologia e praticar um esporte sdo todas atividades uptime
(especialmente atravessar a rual) Planejar, trabalhar resultados, fantasiar, jogar xadrez, meditar e
relaxar séo principalmente atividades downtime.

O transe é também uma espécie de estado hipnético. “Hipnose” significa sono. Uma pessoa que
estd em transe pode parecer estar dormindo para o mundo externo, mas a experiéncia subjetiva de
alguém em transe é um estado rico e criativo de consciéncia interna.

“Pessoas em transe estdo mais acordados para si mesmas”’.

A versdo popular de hipnose, com uma figura parecida com um mago dominando um cliente
indefeso é pura ficgdo. A hipnose ndo pode controlar ninguém e ndo pode obrigar uma pessoa a fazer
algo que vd contra sua moral e seus valores importantes. A maior habilidade do hipnotizador de palco
é a de selecionar as pessoas que desejam subir ao palco e entreter o restante da plateia.

Transe e hipnose ajudam pessoas a aprender sobre si mesmas e a se expressarem melhor.
Linguagem de transe ou linguagem hipnética

O modelo Milton é um conjunto de padrdes de linguagem utilizado para induzir transes ou um
estado alterado de consciéncia e utilizar recursos do inconsciente para realizar mudancas desejaveis e
solucionar problemas dificeis. Foi modelado por Richard Bandler e John Grinder a partir de Milton
Erickson em 1974 por sugestdo de Gregory Bateson. Os resultados foram publicados em dois livros —
Patterns of the Hypnotic Techniques of Milton H. Erickson, M.D., Volume 1 (1975) e volume 2 (1977),
ambos publicados pela Meta Publications.
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Dr. Milton Erickson

Milton Erickson (1901-1980) foi um terapeuta excepcional,
tendo sido pioneiro na abordagem & hipnoterapia que ainda leva
o seu nome (hipnoterapia ericksoniana) e é praticada em todo o
mundo. Embora confinado a uma cadeira de rodas durante a parte
final de sua vida, Erickson continuou a ser extremamente ativo e
animado, atendendo muitos clientes, escrevendo, viajando,
ensinando e dando semindrios. Sempre foi generoso com seu tempo
e seu conhecimento.

A abordagem de Erickson foi muito mais permissiva do que os
estilos anteriores de hipnoterapia. Ele usou um método naturalista e
flexivel para a indugdo de transe que trabalhava com o cliente, néo
no cliente. Variava sempre sua abordagem, dependendo do
problema e da personalidade individuais do cliente. Esse estilo coloca exigéncias maiores sobre os
terapeutas; ndo podem usar o mesmo roteiro para todos.

Milton Erickson coletava informagdes sobre o cliente através de perguntas e observac¢do para
descobrir o que queriam e que tipo de pessoa eram. Entdo saberia a melhor maneira de induzir o
transe para aquela pessoa e podia trabalhar com ela em seus préprios termos.

Milton Erickson ndo reconhecia a resisténcia; usava tudo que o cliente dizia e fazia para ajudd-lo a
acessar recursos. “Resisténcia”, dizia, “é apenas o resultado de néo ser suficientemente flexivel como
terapeuta”. Acreditava que todos podiam entrar em transe. Desde entdo, demonstrou-se que embora
algumas pessoas o fagcam com mais facilidade que outras, entrar em transe é uma habilidade que se
torna mais fdcil com a prdtica. Resultados estatisticos que alegam mostrar que algumas pessoas ndo
podem ser hipnotizadas apenas comprovam que algumas pessoas ndo podem ser hipnotizadas pelos
métodos abordados naquele estudo.

Milton Erickson sempre se encontrava com os clientes no modelo de mundo deles, e acreditava que
jd possuiam todos os recursos de que necessitavam, apenas ndo sabiam como acessd-los. Via seu
trabalho como uma maneira de colocd-los em contato com seus recursos e dar a eles mais escolhas.
Supunha que, se lhes fosse oferecida uma escolha melhor, optariam por ela. As pessoas fazem as
melhores escolhas que podem, dado o que sabem no momento. A abordagem de Erickson é agora
amplamente aceita como sendo a mais eficaz para hipnoterapia.

Milton Erickson era extremamente pragmdtico; n&o estava interessado em classificagio e
diagnéstico, e sim em obter a mudanca desejada pelo cliente. Sua linguagem hipnética era habilidosa
e multinivel. Era excelente em metaforas e ia ao cerne do problema do cliente. Era também um
observador arguto sendo capaz de calibrar mudangas muito pequenas na fisiologia do cliente e de
entendé-las.

Metaforas

A redlidade é um cliché do qual fugimos pela metafora.
Wallace Stevens

Woallace Stevens usou a metdfora para descrever a metdfora. Jamais poderemos descrever o
mundo diretamente; portanto, de certa forma toda linguagem é uma metafora — ela aponta algo além
de si mesma. No entanto, algumas metéaforas fogem mais da realidade do que outras ou, para colocar
de uma forma diferente, algumas comunicagdes séo mais diretas do que outras. Quanto menos direta,
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mais metafdrica. Isso ndo quer dizer que a metdfora néo possa transmitir significado. Ela é
especialmente boa para transmitir significados mdltiplos ou ambiguos. Uma boa metdfora pode valer
mil palavras e vdrias imagens. Ser capaz de usar metdforas é uma base da boa comunicagéio e
redagédo, do bom treinamento, ensino e da boa terapia. A palavra "meté&fora” vem de uma raiz grega
que significa "levar além". A metd&fora nos leva além de um significado e abre a nossa mente para
muitos significados possiveis.

Em PNL, a metafora abrange figuras de linguagem, histérias, comparagées, similes e pardbolas. A
metdfora é um passo para o lado; ela "segmenta para o lado" em termos de PNL. Meté&foras néo
entram em maiores detalhes (segmentar para baixo). Ndo entram em classes mais gerais ou aspectos
mais amplos (segmentar para cima). Comparam um aspecto a outro para iluminar. Uma metdafora é
como um holofote dirigido a um objeto, fazendo com que parega ser de cor diferente, ou transpor uma
partitura para outra escala ao mesmo tempo tornando-a mais elaborada. A melodia é a mesma, mas
a expressdo é diferente.

Metaforas do Dia-a-Dia

Metdaforas fazem uma comparagdo. Segmentam para o lado para iluminar um objeto, para mostrar
que é como outra coisa. Paradoxalmente, ao fazerem uma comparagdo, tornam o significado original
mais claro. Precisamos de comparagdo para compreendermos.

Toque as costas de sua mdo com um dedo. Vocé obterd algumas informag¢des sobre como sdo as
costas de sua mdo. Agora mova seu dedo ao longo das costas de sua mdo. Vocé obtém muito mais
informagdes a partir das diferencas. Precisamos da diferenca para compreendermos qualquer coisa,
e a diferenca deve envolver uma comparacédo.

Metdéforas estéio por todo lado em nosso entorno. Boas metéforas do dia-a-dia passam para a
linguagem comum como clichés. Por exemplo: "Ele caiu como uma jaca madura” ou "Estd chovendo
canivetes”". Se pensar — racionalizar - nessas duas metdforas, verd que séo ridiculas, no entanto
claramente fazem sentido em algum nivel porque as pessoas dizem isso o tempo todo.

Metdaforas também surgem nas histérias. Histérias séo importantes. Sdo nossa heranga. Em
sociedades sem linguagem escrita, as histérias sdo como a sabedoria, a ciéncia, a lei e as ideias
politicas e econémicas, sdo passadas adiante.

Numa empresa, a cultura é elaborada a partir de histérias — histérias sobre os gerentes e os
diretores, histérias sobre como a empresa foi fundada, como chegou onde estd hoje. H4 também as
histérias contadas na hora do cafezinho, as histérias que os gerentes seniores jamais ouvem mas que
afetam profundamente como as pessoas respondem a eles e como trabalham. Se um consultor quiser
compreender uma empresa, precisa ouvir as histérias contadas pelos funciondrios. Verdadeiras ou ndo,
elas definem a cultura.

Organizagdes inteiras tém metéforas de identidade. Claramente, uma organizagéio que se vé como
"um negédcio familiar" fard negécios de forma diferente e tratard seus funciondrios de forma diferente
de uma organizagéio que pensa em si mesma como uma "implacdvel mdaquina de luta" ou "uma
organizagdio que aprende”.

O mundo financeiro estd encharcado de metdforas. Falamos de "fluxo de caixa", "ativos liquidos",
"ativos imobilizados" e "congelamento de recursos". O dinheiro parece ser como dgua de muitas formas.
(Por que estd sempre se esvaindo por entre nossos dedos?) H& também o dinheiro "sujo", que é
"lavado".

O mundo de vendas tem tantas metaforas quanto hd canhdes nas muralhas de uma fortaleza. Muitas
organizagdes utilizam metdforas de guerra — tomar o mercado e derrotar a concorréncia. Alguns
profissionais de vendas se "armam" com a mais recente tecnologia, enquanto outros falam de cortejar
o cliente, de seduzi-lo.
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A saude e a medicina também estdo repletas de metdforas — a guerra contra o céncer, lutar contra
o resfriado comum, erradicar germes e assim por diante. Nosso sistema imunolégico é comparado a
uma sofisticada mdaquina de matar.

Também temos metdforas que descrevem como nos sentimos, frequentemente chamadas de
"linguagem orgdnica". Por exemplo:

"Ele estd se queimando naquele emprego".
"Vocé me dd nduseas."
"Aquilo foi dificil de engolir."
n ré . ~ n
Estd partindo meu coragdo.
" ~ e n
Vocé estd dando nos meus nervos.
Nenhuma dessas metdforas é literalmente verdadeira, mas sdo espantosamente sugestivas, e muitas
podem ter algum efeito em algum nivel. Sabemos de pessoas com postura curvada que ndo "lutam por
si mesmas" e algumas situacdes podem lhes causar nduseas.

Assim, metdforas ndo sdo boas nem mds, mas tém consequéncias relativas a como nos relacionamos
com o mundo, com outras pessods e com nosso proprio corpo. Uma metéfora que confere poder o
ajudard. Uma metdfora pessimista o enfraquecerd. As histérias que contamos e como as contamos, a
nés mesmos e a outros, afetam profundamente nossas vidas. Elas criam nossa realidade.

i 0 warcn "Ec‘)‘39
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Modelagem

Modelagem é o processo de observar e mapear os elementos chave que produzem
algum tipo de desempenho notdvel ou bem sucedido. O propésito da modelagem é criar um
mapa ou modelo de um fenémeno particular que pode ser usado para reproduzir este
fendmeno por qualquer pessoa motivada a fazé-lo. O objetivo do processo de modelagem é
identificar os elementos essenciais de pensamento e comportamento requeridos para criar a
resposta ou resultado desejado. Isto é, descobrir qual é a “diferenca que faz a diferenca”. Ao
invés de puramente identificar dados estatisticos correlacionados, um modelo precisa fornecer
uma descricdo do que é necessdrio e suficiente para realmente atingir o objetivo.

Visdo geral da Modelagem em PNL

Modelagem envolve tomar um evento complexo ou uma série de eventos e quebra-los
em pedacos menores para que possa ser repetido de forma gerencidvel. O campo da PNL se
desenvolveu a partir da modelagem das habilidades do pensamento humano. O processo de
modelagem na PNL envolve analisar os padrées de linguagem (Linguistica) e comunicacdo ndo
verbal para descobrir como o cérebro (Neuro) estd operando. Os resultados desta andlise
sdio expressos através de estratégias passo-a-passo ou programas (Programagdo) que podem
ser usados para transferir a habilidade a outras pessoas ou dreas.

Na verdade, a PNL comegou quando Richard Bandler e John Grinder modelaram
padrdes de linguagem e comportamento nos trabalhos de Fritz Perls (fundador da terapia
Gestalt), Virginia Satir (fundadora da terapia familiar e terapia sistémica) e Dr. Milton Erickson
(fundador da Sociedade Americana de Hipnose Clinica). As primeiras técnicas de PNL foram
derivadas de padrdes verbais e ndo verbais observados por Grinder e Bandler no
comportamento destes excepcionais terapeutas. A escolha do titulo do seu primeiro livro, “A
Estrutura da Magia”, foi em funcdo de que parecia mdgico e inexplicavel, frequentemente
possuia uma estrutura mais profunda que ao ser revelada, podia ser compreendida,
comunicada e posta em prdtica por outras pessoas, além daqueles poucos eximios magos que
haviam inicialmente realizado a mdgica.

A PNL desenvolveu técnicas e distingdes para identificar e descrever padrdes de
comportamento verbal e ndo verbal das pessoas. Em outras palavras, aspectos chave do que
as pessoas falam e fazem. Os objetivos bdsicos da PNL sdo modelar e possibilitar a
transferéncias de habilidades especiais e excepcionais de uma pessoa para outra. O propédsito
deste tipo de modelagem é por em pratica de forma produtiva e enriquecedora, o que foi
observado e descrito.

O obijetivo do processo de modelagem da PNL ndo é extrair a descrigdo “correta” ou
“verdadeira” do processo de pensamento de uma pessoa especifica, mas criar um mapa
instrumental que nos permite aplicar, de uma forma Util, as estratégias que modelamos. Um
mapa instrumental é aquele que nos possibilita agir mais efetivamente. A precisdo do mapa
é menos importante que a utilidade. Assim, a aplicagdo instrumental das estratégias
modeladas de uma pessoa ou grupo envolve coloca-las em estruturas que nos permitam usa-
las para um propésito prdtico. Este propésito pode ser similar ou diferente do uso inicial do
modelo.

Por exemplo, algumas aplica¢des de modelagem incluem:
1. Compreender melhor algo sobre os processos visando ensing-lo.
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2. Repetir ou aperfeicoar desempenho (como uma situacdo de esporte ou gerencial)
através de especificar os passos seguidos por peritos ou durante exemplos otimizados
da atividade.

3. Alcangar um resultado especifico (como soletrar corretamente ou a cura de fobias ou
alergias). Ao invés de modelar um Unico individuo, isto é atingido ao desenvolver
técnicas baseadas na modelagem de um nimero de diferentes exemplos e casos de
sucesso.

4. Extrair e/ou formalizar um processo visando aplica-lo a um conteddo ou contexto
diferente. Por exemplo, uma estratégia efetiva para gerenciar um time esportivo pode
ser usada para gerenciar um negdécio e vice versa. De uma certa forma, o
desenvolvimento do método cientifico veio deste tipo de processo, onde estratégias de
observagdo e andlise que foram desenvolvidas para uma drea de estudo (como a
Fisica) foram aplicadas a outras dreas (como a Biologia).

5. Derivar inspiragdo para algo levemente baseado no processo real do mundo. Um bom
exemplo disto é o retrato de Sherlock Holmes por Sir Arthur Conan Doyle, que foi
baseado nos métodos de diagnose do seu professor de medicina Joseph Bell.

Andlise Contrastiva

Um das formas mais simples e contundentes de encontrar padrdes cognitivos e pistas
comportamentais é através do que chamamos de “andlise contrastiva”. Andlise contrastiva
refere-se ao processo de comparar diferentes estados, representacdes, mapas, desempenhos
ou descricdes, com o propdsito de descobrir as “diferencas que fazem a diferenca”. Ao
comparar e contrastar, uma pessoa pode descobrir informagdes que a possibilitam alcancar
uma melhor compreensdo da estrutura da experiéncia. Por exemplo, se uma pessoa tem uma
experiéncia de criatividade num contexto, e falta de criatividade em outro, estas duas
experiéncias podem ser analiticamente contrastadas em relagéio as diferencas envolvidas. A
pessoa pode notar como os sentimentos, linguagem corporal, foco de atengdo, crencas e
valores, estratégias de pensamento, e pistas ambientais diferem. Ao obter conhecimento destas
pistas e dreas de diferenga, estratégias de aprendizagem podem ser aplicadas para mudar
partes das experiéncias. Andlise contrastiva estd na base de muitos dos processos de utilizagéo
da PNL.

Exercicio de Andlise Contrastiva

Como uma experiéncia pessoal de andlise contrastiva, compare estados de
desempenho efetivo com estados de travamento e distra¢do. Por exemplo:
1. Pense em uma situagdo onde vocé desempenhou com confianca e competéncia. Volte

aquela experiéncia tdo profundamente quanto possivel.

2. Compare o estado com uma situagdo na qual vocé estava travado ou distraido.

3. Observe quais pistas comportamentais, tanto dbvias quanto sutis, variaram entre os
dois estados.
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1) Técnica: “Jornada de Recursos”

O objetivo principal desta técnica é criar uma oportunidade para que o aluno do Curso Practitioner possa
exercitar os conhecimentos e as habilidades adquiridas até este momento da sua formagdo. Nesta técnica, vamos
trabalhar a nossa capacidade de perceber a linguagem verbal e ndo verbal, fazer a calibragem, conquistar o rapport,
fazer perguntas de precisGo (metamodelo), identificar o estado presente e estabelecer o estado desejado através de
perguntas de condi¢ées de boa forma.

Acoes do Guia

Observacoes

1. Estabeleca um espaco neutro (meta
posicao) onde vocé (guia) trabalhard com

1. Este espaco é para vocé assegurar a
dissociacao.

0 seu cliente/ explorador.

2. Identifigue o estado presente (EP) 2.
que o explorador deseja mudar. Sempre
na meta posicdo e dissociado.

Utilize perguntas de
(metamodelo) para especificar o EP.

precisao

3. Pega ao explorador para que ele crie
um espaco a frente onde ele colocara o EP.

3. Ajude-o0 a posicionar o EP e mantenha
a dissociacao.

4. Peca ao explorador para que ele se
veja no EP experimentando aquela
situacdo limitante.

4. Aqui vocé ajuda o explorador a criar o
espaco para o EP

5. Solicite ao explorador para que ele
entre no espaco do EP e associe-se. Ajude-
0 a identificar a estrutura do EP (VACOG).

5. Facga a calibragem.

6. Faca com que ele volte para a meta
posicdo apds explorar suficientemente o
EP e analise o0 aprendizado.

6. Assegure a dissociacdo.

7. Identifique o estado desejado (ED),
ou seja, como ele deseja ficar/ ser/
responder/ reagir/ agir.

7. Faca perguntas de Condigdes de boa
forma do ED*.

8. Pecga ao cliente para que ele se veja
no ED experimentando aquela situacdo
desejada.

8. Aqui vocé ajuda o explorador a criar o
espago para o ED

9. Solicite ao cliente para que ele entre
no espaco do ED. Ajude-o a identificar a
estrutura do ED (VACOG).

9. Mantenha a calibragem.

10. No espaco do ED, peca ao cliente
para que ele crie o seu futuro, ou seja,
como ele sera/ ficara ao experimentar
cada vez mais o seu ED.

10. Neste momento o explorador criara o
seu “Eu futuro”.

11. Solicite ao cliente para que ele entre
no espaco do “Eu futuro”.

11. Verifigue a Ecologia e a Relevancia.
Faca a calibragem.

12. Faga com que ele volte para a meta
posicdo apds explorar suficientemente o
“Eu futuro”.

12. Assegure a dissociagdo.

13. Podera ser identificado um ou mais
Recursos.

13. Ajude-o explorador a identificar os
RECURSOS necessarios para que ele
possa realizar esta mudancga, do EP para o
ED.

14. Identifique um evento onde o
explorador um dia experimentou estes
RECURSOS. Logo em seguida peca para
ele se associar a este evento.

14. Peca para ele colocar no espaco a
frente o local do RECURSO.

15. Apds experimentar os RECURSOS
deste evento, peca para o explorador
enviar estes RECURSOS ao EP.

15. Comeca o processo de transferéncia
de RECURSOS.
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16. Apds visualizar a mudanca do EP 16. Comeca a jornada de mudanca.
através dos RECURSOS, peca ao
explorador para se associar ao EP.

RECURSOS desejados, comega a jornada | fim da jornada.
gue passa pelo ED e vai até o “Eu futuro”.

17. O explorador, agora com os 17. O guia acompanha o explorador até o

18. Explorador e Guia voltam para a 18. Encerramento.
meta posicao.

*Positivo// Especifico // Depende de quem// Verificagao.

2) Técnica: Ancora de Recursos  (Padrio Colapso de Ancoras)

1. Identifique o estado presente que o cliente vem experimentando (estado limitante) e que deseja
mudar.

2. Elicie (provoque) o estado limitante (EP) e calibre o estado. Ancore-o cinestesicamente - com um
toque. Por exemplo: no joelho do cliente.

3. “Quebre” o estado (distrai-o).

4. Ancore o EP no minimo 3 vezes.

Observagdo: Entre uma vez e outra, quebre o estado (faga algo para distrai-lo).

5. Pega ao cliente que encontre um estado com os recursos desejados para ele experimentar e
mudar o seu comportamento quando aquele determinado evento — ou parecido — se repetir. Faga
perguntas de “Condicdes de boa forma”.

6. Elicie (provoque) o estado desejado e o calibre. Ancore-o cinestesicamente com um toque no outro
joelho. (E importante ancorar os estados em lados diferentes do corpo).

7. Ancore no minimo 3 vezes.

8. Peca ao cliente que ele crie um evento onde ele deseja experimentar este estado desejado.
Perceba o momento certo para que as duas éncoras sejam disparadas ao mesmo tempo (colapso de
dncoras).

9. Faca o colapso de éncoras. Toque os pontos ancorados ao mesmo tempo nos joelhos. Se vocé
tiver dovida se vai conseguir tocar nos dois joelhos ao mesmo tempo, toque primeiro no joelho da
&ncora do recurso desejado e depois no joelho da dncora estado limitante.

10. Permaneca o tempo que vocé considerar necessdrio (calibragem) e solte as duas dncoras ao
mesmo tempo.

11. Faga o colapso de &ncoras no minimo trés vezes (trés eventos).

Ponte para o futuro: Peca ao cliente criar mais um evento futuro onde ele deseja experimentar este

estado (recurso) desejado. Deixe-o experimentar por si s6 este novo estado sem a necessidade de
colapso de &ncoras.
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3) Técnica: Decision Making Spot

Esta técnica foi desenvolvida pelo Prof. Marcos Brasil Moraes como parte das
atividades do seu trabalho de concluséo no Curso para formagdo de Trainers em PNL na NLP
University (Universidade da Califérnia): Trainer & Consultancy Certification NLPU 400 — NLP

University.

Ela tem sido utilizada com sucesso em situagdes onde o cliente estd em ddvida sobre
um determinado assunto. Normalmente, a divida estd relacionada com opgbes que ele ndo

consegue escolher.

Guia do Comunicador

Acoes do Comunicador

1. lIdentifique com o cliente uma situacao
especifica onde ele perceba estar em dlvida para
tomar uma decisao

1. Perguntas de precisao
(Metamodelo)

2. Ajude o cliente a identificar as opcdes que o
colocam em duvida

2. Crie um ambiente de
confianca (rapport)

3. Estabeleca um espaco neutro onde o cliente
ficara dissociado: metaposicao

3. Indique para o cliente o
espaco e o significado dele

4. Crie a frente de onde o cliente esta
(metaposicdo) espacos que representem as opcoes

4. Cada espaco representa
uma opcao

5. Peca para o cliente criar outro diferente espaco
que representara uma situacao no passado onde o
cliente tomou uma decisdao importante e ficou
satisfeito com o modo de tomar decisdo e os seus
resultados

5. Este espaco passa a se
chamar “Zona de recursos”

6. Antes de o cliente experimentar suas opcoes
gue estdo a frente, ele visitara (associar-se) a Zona de
recursos

6. Utilize linguagem
hipnoética e colabora para a
associacao (ver, ouvir e sentir)

7. Com o cliente associado a Zona de recursos,
ajude-o a perceber como ele decide quando decide e
como faz para obter resultados desejados

7. O cliente passa a
identificar sua estratégia de
tomada de decisao

8. Ajude-o a tornar a experiéncia rica em
informacoes sensoriais (ver, ouvir e sentir)

8. Linguagem hipnética

9. Quando perceber (calibragem) que a
experiéncia do cliente na Zona de recursos é
suficiente, peca para ele voltar para a metaposicao.

9. Na metaposicao,
garanta a dissociacao

10. Agora, com parametros sensoriais, peca para
o cliente experimentar (associacao) cada uma das
opcoes, uma de cada vez

10. Aqui o cliente se
associa e depois se dissocia.
Cuide bem deste processo

11. Cada vez que ele voltar para a metaposicao -
ap6s experimentar uma opcdo - peca para ele
comparar esta experiéncia com a experiéncia da
Zona de recursos

11. Faca isso na
metaposicdo com o cliente
dissociado

12. Apo6s fazer este processo com todas as
opcoes, desafie o cliente a descartar a (s) opcao (s)
que ele considerar que nao é mais necessaria.

12. Ajude-o  neste
processo

13. Com as opcbes que ficaram, comece o
processo de verificacdo de ecologia. Conduza o
cliente para a opcao em questao e depois peca para

13 Cada escolha terda um
espaco a frente com o nome
de “futuro”. Sempre utilize
linguagem hipnética para o
cliente ver, ouvir e sentir
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ele seguir para o Futuro onde ele experimentara as
consequéncias desta escolha.

14. Faca este processo com cada uma das op¢oes 14. A cada final de

gue ficaram experiéncia, metaposicao.

Com todas as informagdes das experiéncias nas op¢des comparando-as com a Zona de recursos,
mais as informagdes obtidas nas experiéncias no “futuro”, o cliente se sentird naturalmente mais seguro
e confiante para fazer uma escolha, tomar uma decisdo.

4) Técnica: Ressignificagdo Seis Passos

A ressignificacdo em seis passos é uma técnica que aborda qualquer comportamento que parece
estar fora do controle consciente. Vocé quer parar ou mudar alguma coisa, mas ndo parece ser capaz
de fazé-lo. Sdo sinais de que o comportamento é sustentado em um nivel inconsciente e ndo pode ser
mudado apenas em um nivel consciente, caso contrdrio vocé simplesmente faria o que deseja sem
pensar a respeito. Quando vocé ndo pode mudar um comportamento em um nivel consciente, isso é
uma indicagéio de que hd um ganho secunddrio — o comportamento estd lhe proporcionando alguma
coisa que é importante e da qual vocé ndo quer abrir mdo. No entanto, a inten¢do positiva e o ganho
secunddrio s&o inconscientes.

A ressignificacdo em seis passos leva a mudanca de segunda ordem — passa para um nivel l1égico
mais elevado e conecta o comportamento & intencdo em vez de procurar mudar o comportamento no
mesmo nivel.

A beleza da técnica da ressignificacdo em seis passos é que ela pode ser realizada em um nivel
totalmente inconsciente — a mente consciente ndo precisa ter qualquer das respostas, mas o padrdo
ainda pode funcionar.

OS SEIS PASSOS DA TECNICA
1. Identifique o problema.

O problema, por exemplo, fumar, roer as unhas, ansiedade, dor e desconforto sem qualquer causa
fisica aparente, aparecerd tipicamente na forma de: "Quero fazer isso, mas algo me impede..." ou
"ndio quero fazer isso, mas parece que o fago de qualquer jeito..."

2. Estabelegca comunicagdo com a parte que é responsavel pelo comportamento.

Entre em contato com a parte X responsdvel pelo comportamento em questdo e solicite que ela - a
parte X - se comunique com vocé usando um sinal, claro, visivel e exuberante do qual terd conhecimento
consciente. Diga algo como: "A parte responsdvel por esse comportamento pode me dar um sinal
agora?" Ouga, observe e sinta por um sinal. Pode ser visual, auditivo ou cinestésico. A resposta pode
ndo ser aquilo que pensa que deveria ser. Quando obtiver um sinal, agradeca a parte e pergunte se
esse pode ser um sinal para "sim". Vocé deveria obter o sinal novamente. Se ndo, continue a perguntar
até que obtenha um sinal confidvel que possa calibrar de forma consciente.

3. Identifique a intengdio positiva da parte e separe-a do comportamento indesejado.

Pergunte & parte X se ela estd disposta a revelar sua intengéo positiva. Se obtiver um sinal "sim",
deixe que essa inten¢do positiva se torne clara para o seu cliente. O que a parte estd tentando alcangar
que tem valor? Se obtiver uma intengdio positiva negativa, por exemplo: "Né&o quero que sinta medo”,
segmente para cima até que seja expressa de forma positiva; por exemplo: "Quero que se sinta
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seguro”. Separe a intengdio positiva do comportamento. O cliente pode detestar o comportamento, mas
a inten¢do vale a pena. Agradega a parte por deixd-lo conhecer a sua intencdo positiva.

4. Pega a parte criativa que gere novos meios de satisfazer a intengéo positiva.

Todos tém uma parte criativa e cheia de recursos. Essa parte é principalmente inconsciente, porque
é dificil ser criativo sob comando — isso é como tentar ser esponténeo por ordem.

Interiorize-se e peca & parte criativa que apresente pelo menos trés escolhas que satisfacam a
intencdo positiva de uma forma diferente. Peca para que sejom pelo menos tdo boas quanto o
comportamento original, se ndo melhores. (Caso contrdrio vocé se arrisca a saltar da frigideira para
o fogo!)

Peca & parte criativa que lhe avise quando tiver feito isso e agradeca. Ou seja, envie sinais claros,
visiveis e exuberantes.

5. Obtenha a concordéincia da parte original de que ela usara uma ou mais dessas escolhas em
vez do comportamento original.

Essa é uma forma de fazer ponte ao futuro. Pergunte a ela diretamente se estd disposta a usar as
novas escolhas. Vocé deve obter um sinal de "sim" da parte original. Se néo o fizer, poderd voltar ao
passo quatro e gerar mais escolhas ou supor que a parte estd disposta a aceitar as novas escolhas.

6. Verifique a ecologia.

Se tiver consciéncia dessas novas escolhas, imagine realizando-as no futuro. Veja-se fazendo as
novas escolhas como se estivesse vendo um filme. Parece correto?

Quer saiba das escolhas ou néo, pergunte: "Alguma outra parte se opde a essas novas escolhas?”
Seja sensivel para quaisquer novos sinais que possam indicar que essas escolhas néio sejam ecolégicas.
Se obtiver um sinal, volte ao passo quatro e peca & parte criativa, que ofereca algumas novas escolhas
que satisfacam a parte que se opde e ainda assim respeitem a intencdo positiva original. Verifique
essas novas escolhas para ver se hd objeg¢des.

A ressignificagdio em seis passos lida com o ganho secunddrio, ela proporciona um relacionamento
mais produtivo com seu inconsciente e é realizada em transe leve, d medida que vocé se interioriza e
explora diferentes partes de sua personalidade.
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5) Técnica: Padrdo Swish (The Swish Pattern)

Esta técnica foi retirada do livro “An Insider’s Guide to Sub-modalities”, por Richard
Bandler e Will MacDonald.

Esta técnica é comumente utilizada para mudar padrdes de comportamento
indesejdveis, e que a pessoa deseja mudar, disparados pela imagem de algo que serve como
um disparador para tal comportamento.

PASSO 01 - Identifique qual o comportamento que a pessoa deseja mudar. Identifique o
acontece para que a pessoa acesse aquele estado emocional que provoca o tal
comportamento indesejdvel.

PASSO 02 — Peca para o cliente fechar os olhos e dizer o que ele estaria vendo se estivesse
naquele evento. Procure identificar o que provoca o estado emocional disparador do
comportamento. Quando identificado a imagem que provoca o estado emocional limitante,
peca para o cliente abrir os olhos e “limpar”’a sua tela mental.

PASSO 03 — Solicite que o cliente feche os olhos novamente. Desta vez peca para ele ver
um quadrado (como se fosse uma tela de projecdo) grande e com muito brilho. Nesta tela ele
colocard aquela imagem que provoca o estado emocional limitante. Desta vez, este quadrado
(tela) deverd estar emoldurado. Agora pega para ele fornar esta imagem mais brilhante, com
mais brilho, e peca para ele perceber se o estado emocional limitante fica mais intenso ou
ndo. Se ndio, mude outras submodalidades até encontrar o que faz provocar este estado
emocional mais intenso. Assim que encontrar a submodalidade disparadora interrompa o
padrdo.

PASSO 04 — Instrua o cliente a criar outra imagem onde ele mesmo estard como se ele ja
tivesse feito a mudanga desejada. Verifique quais sdo os estados emocionais provocados por
esta nova imagem, se sdo agraddveis, positivos ou ndo. Em caso negativo, peca para o cliente
criar uma imagem até ele se sentir satisfeito.

PASSO 05 — Pega para o cliente abrir os olhos e dé as seguintes instrugdes a ele: “Vocé
agora tem duas imagens: a primeira vocé vé o que dispara o seu comportamento. Na segunda
vocé vé como deseja ficar e se comportar. Vocé ird diminuir o tamanho da segunda imagem
até que ela fique do tamanho de um ponto preto. E ai vocé olhard para a outra imagem
(primeira) que tem uma borda em volta e colocard este ponto preto em um dos cantos. A
imagem grande estd brilhante e a outra estd pequena e escura. Entdo, neste momento, faca
com que a primeira imagem, aos poucos, vd ficando escura e menor. Cada vez menor e mais
escura. Enquanto que a segunda imagem cresce, fica maior e mais clara e brilhante até tomar
conta de todo o seu campo de visdo e a outra ficar coberta.

PASSO 06 — Verifique se o cliente entendeu as instrucdes e estd apto a fazer o exercicio.

PASSO 07 — Peca para o cliente fazer o exercicio de olhos fechados. Oriente e repita as
instrucdes se necessdrio for. Faga a calibragem do ndo verbal.

PASSO 08 — Interrompa o padrdo e entdo teste o exercicio solicitando para o cliente
lembrar daquela imagem que disparava o estado emocional limitante. Verifique o quanto ele
ainda sente o que sentia.
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PASSO 09 — Faga com o cliente a viagem ao futuro.

PASSO — Faga uma avaliag@o dos resultados com o cliente e faga o fechamento.

6) Técnica: Mudangas com Submodalidades

Apds aprendermos sobre os Sistemas Representacionais (Visual, Auditivo Tonal,
Cinestésico e Auditivo Digital) no curso Practitioner da Formagédo Cldssica em PNL, passamos a
exercitar mudangas de nossa experiéncia subjetiva através das Submodalidades. Esta técnica a

seguir nos proporciona este aprendizado.
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Acoes

Observacoes

1. Identificar junto ao cliente um evento do passado que hoje
ele lembra e sente-se mal com a lembranca (EP).

1. Faca a calibragem do nao
verbal.

2. ldentificar a estrutura desta experiéncia: o que ele vé, ouve

2. Ndo é necessario revelar o

e sente (VACOG). conteudo.
3. Em seguida, verifique quais sdo as submodalidades mais 3. A identificacdo das
importantes e impactantes dentre as submodalidades visuais, | submodalidades: calibragem

auditivas e cinestésicas existentes na experiéncia.

verbal e ndo verbal.

4. Peca para o cliente definir como ele deseja (ED) sentir-se ao
lembrar deste evento.

4. Aqui comeca o processo de
acesso a0s recursos

5. Escolha outra experiéncia, um evento do passado, o qual
hoje gera uma experiéncia (sensacdo) tal qual ele deseja.

5. Comeg¢a o processo de
modelagem de experiéncias

6. Ajude-o a identificar as Submodalidades presentes neste
evento da forma como ele lembra hoje.

6. Identificacdo verbal e nao
verbal.

7. Modificar a experiéncia (evento) original (EP) através das
submodalidades identificadas. Alterar as submodalidades até o
cliente experimentar o que deseja (ED)

7. Enquanto altera as

submodalidades verifiqgue o

resultado através da calibragem

8. Verifique os resultados com o cliente e faga uma analise do
processo (feedback).

8. Faca a calibragem o tempo
todo.

Todos os direitos reservados & NLP University e & Escola Livre. E vedada a reproducéio de qualquer parte

deste material sem a prévia autorizagdo.



7) Técnica: 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.
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S [ Metaposicdo }

Observacoes

1. Criar um espaco com trés posicbes distintas: a)

Metaposicdo; b) Self c) Mentor

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

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

2. Garantir a dissociacao

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 a Metaposicdo e avaliar os
resultados

4. Garantir a dissociagao

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

5. Garantir a associacdo e
calibrar os resultados

6. ldem ao item 4

6. Garantir a dissociacao

7. Na Metaposicdo, 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 associacdao e
calibrar os resultados

9. ldem ao item 4

9. Garantir a dissociacao

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 dissociacao

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

12. Garantir a associagdao e
calibrar os resultados

13. Voltar a Metaposic¢do e avaliar resultados.

12. Fazer o Fechamento.
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8) Técnica:
Estratégia de Criatividade Disney
A estratégia Disney foi modelada por Robert Dilts com base em Walt Disney. E

uma boa estratégia geral para pensamento criativo e é eficaz quando utilizada
informalmente para sessdes em equipe.

Pense no resultado ou na situagdo que deseja explorar. A estratégia Disney
funciona bem em qualquer situagéio em que vocé precise formular um plano geral, para, por exemplo,
uma apresentagdo ou um freinamento.

Vocé precisa ancorar trés estados espacialmente: o sonhador, o realista e o critico. Marque trés
espagos no chdo, um para cada estado, para que possa entrar neles.

/‘ Realizador F\

»  Posicdo do sonhador

Nesta posi¢do, vocé cria possibilidades. Vocé é visiondrio, vendo o quadro maior. Seja criativo sem
restricdes. A posicéio do sonhador geralmente usa o sistema representacional visual. Pergunte a si
mesmo: “O que desejo?”

»  Posicdo do realista

Nesta posi¢do, vocé organiza seus planos, avalia aquilo que é realmente possivel, pensa de forma
construtiva e elabora um plano de agfo. A posicio do realista geralmente usa o sistema
representacional cinestésico.

Pergunte a si mesmo: “O que farei para tornar esse plano realidade?”

»  Posi¢do do critico

Esta é a posicdo onde vocé testa seu plano. Vocé estd procurando problemas, dificuldades e
consequéncias inesperadas. Pense no que pode dar errado, no que estd faltando e quais os resultados
positivos. A posicdo do critico geralmente usa o sistema representacional auditivo (didlogo interno).

Pergunte a si mesmo: “O que pode dar errado?”
Se ndo tiver experiéncias pessoais desses estados, entéo:
%  Use o quadro “como se”. Como seria ser assim?

% Ou pense em um modelo que seja bom no estado e coloque-se em segunda posi¢éio com essa

pessoa.
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Uma vez que tenha decidido as trés posicoes, siga os seguintes passos:

1. Visualize a sua frente trés circulos
dispostos numa forma triangular.

- Veja a figura da pagina
anterior

2. Lembre-se de uma situagcao no passado
na qual vocé foi muito criativo, sonhador.
Veja a situagdo, projetada (dissociado) no
primeiro circulo a sua direita.

- Assegure-se de que a
representacao seja dissociada.

3. Entre na experiéncia projetada, dando
um passo e entrando naquele circulo
(associando-se).

- Ajude-o a associar-se e
calibre a fisiologia. Ancora # 1.

4. Assim que tiver uma boa idéia de como
é ser sonhador, dé um passo para tras e volte
a posicao inicial (Meta).

- Fale lentamente, tom
baixo. Assim que ele sair do
circulo do Sonhador, solte a
ancora # 1.

5. Olhe seu Eu-Sonhador no primeiro
circulo. Agora, veja dentro do segundo circulo
- central - uma imagem sua do passado, na
qual vocé foi planejador, realizador.

- Esse processo garante que
o0 explorador se dissocie
guando esta na meta posicao.

6. Dé um passo entrando naquele circulo
(associando-se).

Ajude a associacao, calibre
e ancore. Ancora # 2.

7. Assim que tiver uma boa idéia de como
é ser realizador, planejador, dé um passo
para tras e volte a posicao inicial (Meta).

- Fale lentamente, tom
baixo. Assim que ele sair do
circulo do Realizador. Solte a
ancora.

8. Olhe seu Eu-Realizador no circulo
central. Agora, veja dentro do terceiro circulo
uma imagem sua do passado, na qual vocé foi
muito critico, detalhista.

- Esse processo garante que
0 explorador se dissocie
quando esta na meta posigao.

9. Dé um passo entrando naquele circulo
(associando-se).

- Ajude a associacao, calibre
e ancore. Ancora # 3.

10. Assim que tiver uma boa idéia de como
é ser critico, dé um passo para tras e volte a
posicao inicial (Meta).

- Fale lentamente, tom
baixo. Assim que ele sair do
circulo do Critico, solte a
ancora # 3.

11. Agora, veja seus trés estados, o
sonhador, o realizador e o critico, nos trés
circulos a sua frente.

- Assegure-se da
dissociagao.

12. Agora, vocé vai entrar no circulo do
Sonhador e ficar 18 apenas sonhando com o
seu objetivo (ED). Quando estiver satisfeito,
saia e volte a posicdo meta.

- Ajude-o a associar-se,
calibre a fisiologia e dispare a
ancora # 1.

13. Agora, vocé vai entrar no circulo do
Realizador e ficar l1a apenas planejando o seu
objetivo (ED), quando estiver satisfeito, saia
e volte a posicdo meta.

- Ajude-o a associar-se,
calibre a fisiologia e dispare a
ancora # 2. Quando ele sair,
solte a ancora.
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14. Agora, vocé vai entrar no circulo do - Ajude-o a associar-se,
Critico e ficar 1a apenas identificando os | calibre a fisiologia e dispare a
possiveis pontos fracos do seu objetivo (ED), | ancora # 3. Quando ele sair,
quando estiver satisfeito, saia e volte a | solte a ancora.
posicao meta.

15. Se considerar necessario, repita todo o - Va disparando de forma
processo em sequéncia, quantas vezes |encadeada as ancoras # 1, #
desejar. 2e#3

Esse exercicio é excelente também para trabalhos em equipe. Muitas equipes ndo trabalham bem
por terem uma preponderdncia de um tipo de pensamento. Equipes com muitos sonhadores elaboram
planos maravilhosos, mas jamais os colocam em pradtica. Equipes com muitos realizadores agem cedo
demais e tentam implementar o plano antes que esteja completo. Equipes com muitos criticos
frequentemente néo vdo a lugar algum porque nenhum plano é perfeito o suficiente para a sua

aprovagdo.
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APENDICE Il - Glossdrio

ACOMPANHAMENTO: Método usado por comunicadores para estabelecer rapidamente
um nivel de harmonia (rapport) com outra ou outras pessoas, sincronizando alguns aspectos do
comportamento do outro incluindo a postura, o tom e a cadéncia da voz, a respiragdo, etc.
(Vide Rapport).

ACUIDADE SENSORIAL: A capacidade de ouvir, olhar ou sentir cinestesicamente pistas
minimas mostradas por outra pessoa em sua analogia.

ANCORAGEM: O processo de criar e produzir uma &ncora, ou seja, associar um estado
emocional interno a um estimulo externo, como musica, aroma, cor, imagem, sabor, palavra e
etc. Bandler e Grinder descobriram que é possivel estabelecer um estimulo com um gesto, um
toque ou um som, para manter estdvel um estado emocional.

CALIBRAGEM: Uso da acuidade sensorial (viséo, audigcdo, tato) para observar mudangas
especificas no comportamento da pessoq, ou seja, nas palavras, no tom de voz, na postura,
nos gestos, na cor de pele e na tens@o muscular, para saber quando estdo ocorrendo mudangas
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 todas as "partes" da pessoa concordam com seu comportamento
num contexto especifico.

ESTADOS DISSOCIADOS: Quando o individuo se coloca na posi¢cdo de observador mental
de suas préprias agdes 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 préprio corpo, vendo pelos
seus proéprios olhos, a pessoa fica completamente envolvida naquilo que estd vivenciando ou
revivendo.

ESTADO: Reunido de todos os processos mentais da pessoa num Unico processo mental que
afeta diretamente a fisiologia.

ESTRATEGIA: Uma sequéncia de representacdes internas (imagens, sons, palavras,
sensacdes) que permitem atingir um objetivo determinado.

IMPASSE: Uma cortina de fumaga. A pessoa "tem um branco” ou fica confusa quando o
terapeuta estd tratando de um problema.

INCONGRUENCIA: Ocorre quando a pessoa tem um conflito interno e duas mensagens séo
enviadas. O comportamento externo e as sensagdes internas ndo 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: padrées de perguntas de precisdo
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METAPROGRAMAS: Processos mentais que as pessoas usam habitualmente para classificar
informagdes e entender o seu mundo.

OBJETIVO: Um resultado final; a indicagdo de que ele foi atingido sdo determinados sinais
sensoriais.

PISTAS VISUAIS DE ACESSO: Movimentos oculares relacionados ao pensamento visual,
auditivo ou cinestésico.

PONTE OU “VIAGEM PARA O FUTURO: Fazer com que a pessoa se associe a uma situagdo
futura na qual uma pista externa ird provocar uma determinada reagdo interna ou um
comportamento especifico. Uma vez que o cérebro tiver experimentado esse processo, o
comportamento ficard automaticamente disponivel no contexto futuro.

RAPPORT: Estar em sintonia, harmonia com outra pessoa.

SISTEMA REPRESENTACIONAL: As imagens, sons, palavras e sensac¢des internos e externos
que usamos para "representar” e tornar o mundo que nos rodeia mais compreensivel.

SUBMODALIDADE: Modalidade é o termo usado para definir um dos cinco sentidos — visdo,
audicdo, cinestesia, etc. A submodalidade é 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, associagéio em contraste com dissociagdo, etc. Dentre
as submodalidades auditivas, temos: tom, volume, tonalidade, cadéncia, dura¢do do som, efc.
E, dentre as submodalidades cinestésicas, temos: pressdo, extensdo, duragdo. etc.
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APRENDENDO A DESAPRENDER
Autora: Martha Medeiros

Passamos a vida inteira ouvindo os sdbios conselhos dos outros. Tens que aprender a ser
mais flexivel, tens que prender a ser menos dramdtica, tens que aprender a ser mais discreta,
tens que aprender... aprender praticamente tudo.

Mesmo as coisas que a gente j& sabe fazer, é preciso aprender a fazé-las melhor, mais
rapido, mais vezes. Vida é constante aprendizado. A gente |, a gente conversa, a gente faz
terapia, a gente se puxa pra tirar nota dez no quesito "sabe-tudo". Pois é. E o que a gente
faz com aquilo que a gente pensava que sabia? As criangas tém facilidade para aprender
porque estdo com a cabeca virgem de informagdes, hd muito espago para ser preenchido,
muitos dados a serem assimilados sem a necessidade de cruzd-los: tudo é bem-vindo na
inf@ncia. Mas nés j@ temos arquivos demais no nosso winchester cerebral. Para aprender coisas
novas, é preciso antes deletar arquivos antigos. E isso ndo se faz com o simples apertar de

uma tecla.

Antes de aprender, é preciso dominar a arte de desaprender. Desaprender a ser tGo
sensivel, para conseguir vencer mais facilmente as barreiras que encontramos no caminho.
Desaprender a ser tdo exigente consigo mesmo, para poder se divertir com os préprios erros.
Desaprender a ser tdo coerente, pois a vida é incoerente por natureza e a gente precisa
saber lidar com o inusitado. Desaprender a esperar que os outros leiam nosso pensamento: em
vez de acreditar em telepatia, é melhor acreditar no poder da nossa voz. Desaprender a
autocomiseragdo: enquanto perdemos tempo tendo pena da
gente mesmo, os demais seguiram em frente. A solu¢do é voltar ao marco zero. Desaprender
para aprender. Deletar para escrever em cima.

Houve um tempo em que eu pensava que, para isso, seria preciso nascer de novo, mas hoje
sei que dd pra renascer vdrias vezes nesta mesma vida. Basta desaprender o receio de mudar.

Escola

FORMACAO CLASSICA | PNL E COGEN
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