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APRESENTACRO

A Programacio Neurolingiifstica (PNL) é uma disciplina
que se dedica a andlise e a reprodugéo da exceléncia humana. Para
muitas pessoas, é também uma arte de viver, assim como uma
maneira de contribuir para que o mundo seja, um dia, um lugar
mais agradével para todos — certamente um projeto ambicioso.

A PNL estd presente, hoje em dia, na maioria dos campos
da atividade humana: na medicina ou na pedagogia, na terapia
ou no desenvolvimento pessoal, no esporte de alto nivel ou na
vida das empresas. Sua contribuigiio pode ser significativa—desde
que colocada em prética com competéncia e sensatez.

Afora suas aplica¢bes profissionais, a PNL permitiu,
igualmente, que milhares de pessoas alcangassem seus objetivos
na vida, enriquecessem sua visdo de mundo e construissem
- relagBes de qualidade com os que as cercavam, freqiientemente
muito além do que poderiam imaginar.

Como instrutor internacional, tenho a oportunidade de me
encontrar, regularmente, com os criadores € com os principais
lideres da PNL. Nessas ocasides, posso avaliar o caminho
percorrido por essa disciplina em cercade 15 anos—e o que ainda
pode ser feito. -



Partindo de uma abordagem centrada na reprodugio dos
altos desempenhos humanos, a PNL aprimorou-se, com o correr
dos anos, em termos de vivéncia em grupo, desenvolvendo
reflexdes mais profundas sobre valores e vida espiritual. No que
diz respeito as praticas, fico surpreso com o nimero e com a
qualidade dos conceitos, das técnicas e das novas aplicacdes que
surgem todos os dias. Ao mesmo tempo sei que, por mais
“precisos” que sejam os progressos de uma disciplina, sua
integracdo se inicia, antes de mais nada, pelo dominio de suas
bases e por um retorno regular a elas.

Nelly Bidot e Bernard Morat, autores deste livro, partiram
dessa constatagio e, com esse espirito, nos propdem uma obra
pratica que nos remete as bases da PNL. A originalidade deste
livro consiste em ter sido concebido como um manual de exercicios,
permitindo que o leitor treine a PNL todos os dias. Um conjunto
deexercicios sio distribuidos dia-a-dia com uma instrugo precisa
relativa a aplicagdo de uma técnica. O objetivo é adquirir um
conjunto de habitos positivos que se integrem e se reforgem por
uma pratica continua.

Este manual, portanto, destina-se naturalmente as pessoas
interessadas em descobrir a PNL, pois permite que se familiarizem
com certas técnicas bésicas. Dirige-se, igualmente, as ja formadas
em PNL, que terdo oportunidade de fazer os exercicios com
regularidade.

Olivro é de leitura agradével e enriquecido de exemplos e
testemunhos da vida cotidiana e profissional dos autores, que
usam a PNL com competéncia e sensibilidade h& muitos anos.

Antes de mais nada, € pratico e serd til a todos os que
quiserem conhecer melhor a si proprios e aos outros.

Alain Cayrol
Co-autor de Derriére la magie
Diretor da Escola de PNL
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Drrricio

Criada por J. Grinder e R. Bandler na década de 70, a PNL
foi introduzida na Franga no inicio dos anos 80 por Josiane de Saint
Paul e Alain Cayrol. Ali desenvolveu-se bastante gragas a trei-
namentos em empresas ou cursos de formagao pessoal, emescolas
e institutos. O objetivo deste livro é ajudéa-lo a integrar pro-
gressivamente as técnicas de comunicagio e mudanga oferecidas
.pela PNL. Essa assimilagdo é feita dia apés dia, com exercicios
regulares.

Nossa experiéncia com PNL remonta a 1983, quando
conhecemos Josiane de Saint Paul e Alain Cayrol, responsaveis
por nossa formagao. Nelly utiliza a PNL desde aquela época em
seut trabalho de treinamento, e Bernard, em sua atividade de clinico
geral.

Cada capitulo inicia-se com uma explicagio tedrica simples,
seguida de exemplos extraidos de nossa experiéncia ou narrados
por nossos treinandos. Insistimos, sobretudo, na aplicagio dessas
técnicas na vida particular e profissional, mostrando concre-
tamente as possibilidades que oferecem, com suas conseqiiéncias
e limites.



Cada técnica deve ser exercitada todos os dias, combinada
com as demais. Convidamos o leitor a praticar de imediato o que
aprende, ampliando sua experiéncia pessoal, que aos poucos
poderd ser comparada anossa ou as contidas nos exemplos deste
livro.

Ao final da obra, o leitor terd adquirido uma forma muito
rica de se comunicar, uma compreensao maior do comporta-
mento das pessoas e alguns meios de mudar interna e exter-
namente modos de pensar e de se comportar. Este livro propoe o
que é possivel de se realizar. E escrito, propositalmente, em lin-
guagem acessivel e aberta ao didlogo.

Desejamos que a PNL seja, para vocé, uma fonte su-
plementar de abertura de espirito, de enriquecimento e de
surpresa, de autodescoberta, de respeito ao outro e de prazer.

PARA TIRAR O MAXIMD PROVEITO DESTE LIVRO,
NGS LHE ACONSELHAMOS A:

* Reservartempe limitado a cads exercicio para obter o mefhor
resultado possivel. Prefira a qualidade & guantidade.

*» Seguir o fio condutor do livro. Comecar pelo fim a abrigaria a
voltar 4s informacdes dos primeiros capitulos {a ndo serque
vocé ja tenhe adquirido esses canhecimentas, por ocasido
de um estagio, por exemplo].

» Passar & uma outra “ferramenta” assim que tiver se
familiarizado com a anterior. Para alguns, o ritmo sera mais
rapido do que o proposto, para outros, mais lento. Respeite
sua velocidade de aprendizagem.

* Considerar gue, por meio desses exercicios, estars enrique-
cendo sua maneira de reagir s varias circunstancias de sua
vida. Gracas a eles, podera fazer ou cansiderar novas opgiies
QuUe se acrescentarso ao que j& conguistou.
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IoDUCHO:
- ADY

A PROGRAMAGAO NEUROLINGUSTICA Ou ENL € uma abordagem
da comunicagio ou uma atitude de mudanga pessoal inspiradana
andlise de praticas e sucessos.

A idéia de Grinder e Bandler foi a de perguntar por que, de
dois profissionais de comunicagio, com conhecimentos iguais, um
obtinha melhor desempenhodo que o outro. A observagiodepro-
fissionais conhecidos pela eficicia de suas intervengdes levou
Grinder e Bandler a descobrir “técnicas” comuns a ambos, que
usavam sem nem mesmo saber. Este fato explica por que outros
profissionais, sobretudo da area de psicologia, chegavam a re-
sultados sensivelmente idénticos, embora defendessem teorias ou
escolas de pensamento diferentes e até opostas!

Assim, a0s poucos, 0s autores da PNL transformaram em
modelos um certo nimero de modos operatérios colocando-os
imediatamente em pratica; sio estas as “ferramentas” da PNL.
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Por que Programagiio Neurolingiiistica?

Programagao: porquenodecorrer de nossa vida (e principal-
mente na infancia) “registramos” intimeras seqiiéncias de modos
de pensar, analisar, sentir e nos adaptar ao mundo. Asvezes, me-
morizados para sempre, esses programas variam dependendo das
pessoas e das circunstdncias. Poderiam ser diferentes para cada
um de nés, caso tivéssemos vivido outros acontecimentos ou em
outro ambiente; isso significa que tudo o que uma pessoa con-
segue realizar também estaria dentro das capacidades de outra.
O exemplo mais marcante, provavelmente, é o aprendizado da
linguagem: qualquer bebé consegue aprender qualquer lingua
humana.

Neuro: porque essa capacidade baseia-se na atividade de
nosso sistema nervoso central e periférico. Muitas técnicas de PNL
tém como fundamentoa criagao, a reorganizagio ou a desativagio
de programas de pensamento e de comportamento.

Lingiifstica: porque nosso pensamento pode ser transmitido
por meio da linguagem que ele estrutura. Por outro lado, a lin-
guagem estrutura nosso pensamento. As relagdes entre linguagem
e pensamento foram objeto de longos trabalhos que Grinder (lin-
giiista) e Bandler estenderam a linguagem nao-verbal.

A PNL, portanto, ndo é uma teoria suplementar, mas ela
transforma em modelos as “habilidades” eficazes.

A PNL ¢ uma abordagem pragmitica da comunicagiio e da
mudanga gragas & sua preocupacéo de se interessar mais pelo
“como” do que pelo “por que” das coisas.

Muitas vezes ouvimos dizer que, para ajudar alguém,
devemos saber “nos colocar no seu lugar”. Na pratica, contudo,
ninguém especifica-como nosso interlocutor vai sentir que “nos
colocamos no seu lugar”. A PNL descreve esse processo e ensina
0s meios de realizé-lo.

12



Vocés ja ouviram dizer: “Ah, se eu fosse otimista, poderia
fazer esse exame muito confiante!”? A PNL ajuda a criar essa
- confianga.

Quem ndo ouviu alguém se queixar: “Desde aquele aci-
dente, sinto medo {tenho panico, umbloqueio completo) de entrar
num carro!” A PNL pode ajudé-lo a se livrar depressa desse temor.

“Turo que nao entendo! Tenho certeza de que ainda nos
amamos €, mesmo assim, et e meu marido ndo conseguimos mais
nos comunicar de jeito nenhum!” A PNL oferece uma outra
maneira de colocar o problema, que vai ajudé-la a se sair bem
dessa situagao.

13



SINCRONIZACAO
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oart
A SINCRONIZACAO?

E o processo pelo qual se estabelece um contato fntimo com
os niveis “consciente” e “inconsciente” de um interlocutor. De fato,
trocar palavras (nivel “consciente”) nao basta para estabelecer um
bom contato. A qualidade da comunicagfo entre os individuos
depende de outros fatores, principalmente inconscientes. Se vocé,
a0 ouvir um amigo em depressdo e fechado em si mesmo, que
precisa desabafar, ficar com as méos cruzadas atras da cabega, as
pernas esticadas e com um sotriso nos ldbios, pode apostar que
ele vai sentir que vocé ndo o estd compreendendo, mesmo que
vocé jure estar.

A sincronizagiio consiste em refletir na diregdo do outrosua
prépria imagem, ern enviar-lhe sinais nao-verbais que ele pode
identificar inconsciente e facilmente com 0s seus e que entao
constituem, para €le, sinais de reconhecimento, Ela instaura um
clima de confianga que d4 ao nossointerlocutor a vontade de falar
mais sobre o assunto, pois ele se sente ouvido e reconhecido tal
como €. Permite-nos uma escuta mais apurada do outro. Por fim,
resulta na obtengdo de uma “relagao” que, aos poucos, vai nos
permitir conduzir a conversa. Os pardmetros a partir dos quais
nos sincronizamos sao de dois tipos: verbais e nao-verbais.
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Os PARAMETROS VERBAIS: & forma do discurso (predicados e
aspectos das frases) e o contetido do discurso (expressdes tipicas
e idéiaschave). Nos exercicios que se seguem, nio vamos tratar
dos pardmetros verbais que tocam no contetido do discurso. Reto-
mar as idéias-chave de nosso interlocutor constitui a prépria base
da reformulagio, técnica bem conhecida de qualquer pessoa que se
interesse mais ou menos pela comunicagdo. Ndo achamos neces-
sario aborda-la aqui. Quanto a forma do discurso, trataremos do
tema no capitulo dedicado aos predicados.

Os PARAMETROS NAO-VERBAIS: 08 mcracomportamentos (postura
de um modo geral, gestos e caracteristicas vocais) e os microcom-
portamentos (posicdo da cabega, pequenos movimentos da cabega
e dos membros, respiragdo e expressdes do rosto}. Examinemos
cada um deles ponto por ponto:

* A sincroniza¢io postural: nosso interlocutor pode estar
de pé, ereto oucom ocorpo caido, com amio emumbolso,
etc. Este serd o caso de refletir a postura de modo global.
Em geral, é intitil reproduzir com todos os detathes uma
atitude ou acompanhé-la imediatamente em cada uma de
suas modifica¢des. Se seu interlocutor mudar de postura,
espere até que ele esteja bem colocado na nova para
reproduzi-la.

* A sincronizagio gestual: os gestos de nosso interlocutor
podem ndo existir ou ser abundantes, podem ser amplos
ou discretos, redondos ou em angulos agudos, continuos
ou descontfnuos; podem acompanhar o discurso (as mios,
com freqiéncia ) ou ser quase automaticos (bater o pé, por
exemplo).

Néo copie cada gesto de seu interlocutor; devolva apenas
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um reflexo desse modo de se exprimir e de dar ritmo a
conversa. Se ele faz muitos gestos, ndo € necessario que
vocé também os faga. Se, em compensagio, ele estiver
imével, evite gesticular. Se ele utiliza, com freqiiéncia,
um gesto caracteristico, reproduza-o em proporgao redu-
zida ou apenas esboce-0.

* A sincronizacdo vocal: faga com que recaia na velocidade
da fala, no volume e no ritmo da voz. Aproxime suas
prdprias caracteristicas vocais das de seu interlocutor.
Tome cuidado para nao imité-las, principalmente se ele
tiver sotaque. A sincronizagio no ritmo harmoniza-se
com a sincronizacio gestual.

* A sincronizagfo microcomportamental: aqui estd a lista
de microcomportamentos que é (til observar:

Quanto & cabega, ela pode estar ereta, inclinada para a
direita, inclinada para a esquerda, ser movida de baixo
paracima, paraa direita e para a esquerda, estar inclinada
para a frente, jogada para trés.

Quanto ao rosto, a testa pode estar franzida ou nio; as
sobrancelhas podem se erguer ou se franzir; os olhos
podem estar arregalados ou se entrecerrar; o olhar pode
ser intenso ou apagado; o nariz pode estar franzido ou
normal; as narinas, apertadas, normais, afastadas; os 14-
bios podem estar sendo mordidos; a lingua pode correr
sobre os 1abios, e o rosto pode fazer varias caretas.
Quanto a respiracio, ela pode ser tordcica, abdominal,
ritmada, entrecortada de suspiros.

Fique tranqiilo, vocé ndo vai ter de observar todos esses
elementos em uma mesma pessoa. Logo vocé tomara
consciéncia de que um interlocutor apresenta microcom-
portamentos repetitivos quando se encontra emsituagdes
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idénticas. Vocé vai observar, por exemplo, que toda vez
que X fica nervoso, suas narinas se afastam, ou que toda
vez que se prepara para mudar de assunto, ergue as
sobrancelhas, endireita a cabeca e inspira fortemente.

A sincronizacio pode ser direta (com poucos pardmetros
diferentes) ou cruzada (um pardmetro em lugar de outro). Se meu
interlocutor estiver sentado bem ereto, com as pernas cruzadas,
os bragos apoiados nos bragos da poltrona, posso reproduzir sua
atitude ponto por ponto (sincronizagio direta) ou, por exemplo,
cruzar os bragos em vez de as pernas, mantendo uma postura
bastante ereta (sincronizagio postural cruzada). Se meu interlo-
cutor coga muitas vezes o queixo, displicentemente, posso cogar
meu joelho da mesma maneira, ou cogar um pé com o outro.
Muitas vezes, a sincronizagio cruzada € mais discreta e elegante.
Ainda bem que vocé ndo vai precisar sincronizar todos 0s pa-
rimetros! Em geral, de dois a quatro s&o mais do que suficientes.
Vocé vai aprender a escolhé-los mais adiante.
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DapA QUE 8TRVE
A SNCRONIZACRO?

Como dissemos anteriormente, a sincronizagio serve para
criar um clima de confianga propicio a coleta de informagdes e a
condugiode uma conversa. Permite que nosso interlocutor sinta-
se aceito em sua maneira de ser e em seu comportamento. Gragas
& concordancia nao-verbal, expressar uma divergéncia deixa de
ser um obsticulo na commucac;ao A sincronizagdo pode, priori-
tanamente ser usada B

. por ocasidode um primeiro encontrocom uma pessoa até
entdo desconhecida (novo colega, relagio particular, su-
perior hierdrquico, subordinado...);

* noinicio de uma conversa {pedido de emprego, entrevista
comercial, consulta com um médico etc.);

* para melhorar o trabalho em grupo (sincronizando-se
sucessivamente com cada participante quando vocé se
dirigir a ele);

21



* para “negociar” uma fase dificil de uma conversa. De fato,
€ quando aparece uma tensdo ou uma divergéncia que a
sincronizagdo permite manter a “relagao”.

A sincronizagao, portanto, gera uma “relagao” que nos
permite conduzir a conversa. Se soubermos criar o clima aproxi-
mando-nos ndo verbalmente daquilo que nosso interlocutor est4
fazendo, ele tratard, por sua vez, inconscientemente, de conserva-
lo. Podemos verificar esse fato modificando um dos pardmetros
dessa sincronizacio e ver se nosso interlocutor também modifica
sua atitude no mesmo sentido. Nesse caso, é possivel orientar a
conversa para a diregao que desejamos. Ao contrério, podemos
optar por nos dessincronizar para mostrar nosso desacordo sobre
aorientagéo da conversa ou simplesmente para romper a relagio.
Nos exercicios que se seguirdo, propomos que vocé se sincro-
nize em parametros precisos e depois associe uns aos outros.
Mas, antes, eis dois exemplos de utilizagio da sincronizagéo.

Uma paciente que Bernard conhece bem vai consulté-lo por
causa de umna rigidez cervical, com contragdes musculares dolo-
rosas, que lhe mantém a cabega inclinada para a direita. Essa
mulher trabalha em um banco que estd dispensando parte de seu
pessoal por motivos econémicos, e que estd sob auditoria em todos
os departamentos. Sabendo que seu emprego estd ameagado, essa
paciente empenhou-se no trabalho como se fosse observada por
um inspetor atento. Sua ansiedade logo transformou-se em
contragao e tensao muscular do pescogo, com desvio da cabeca
para a direita. Entdo, ao final de uma semana, ela marcou uma
consulta com Bernard.

Bernard opta por sincronizar-se em alguns parimetros, prin-
cipalmente por inclinar aos poucos a cabega para 0 mesmo lado
que a paciente. Em seguida, pontua o discurso daquela pessoa,



erguendo &s vezes as sobrancethas. A sincronizagao recai, além
disso, sobre 0s movimentos das méos e a atitude geral. Ap6s alguns
minutos, ele comeca a substituir os movimentos de sobrancelhas
por leves movimentos de assentimento com a cabega. Em pouco
tempo, a paciente reproduz esses movimentos. Estabelecida a rela-
¢do, Bernard decide amplia-los e imediatamente vé a paciente fazer
omesmo. Bernard volta a endireitar e inclinar suavemente a cabega
paraooutrolado. Todo o tempo é seguido pela paciente, que con-
tinua a contar seus temores e esperangas.

Em meia hora, essa pessoa movimentou a cabega oito vezes
para a esquerda e oito vezes para a direita. No final da conversa,
seu pescogo ainda esta sensivel, mas as contragGes desapareceram.
Algumas sessdes de fisioterapia completaram o tratamento.

Nelly esta gravida de seis meses quando conhece um
cliente, no contexto de uma conversa de pré-estudo. Ela praticaa
sincronizagao postural, verbal e gestual e reproduz alguns movi-
mentos de cabeca. Depressa, obtém uma excelente relagio. O clien-
te expressa-se com facilidade e d4 muitas informagdes tteis para
aelaboragiodo projeto deintervengio. No auge da conversa, Nelly
leva maquinalmente as maos a barriga, cruzando os dedos sobre
ela para, desta forma, aliviar-se da tenséo, gesto habitual de qual-
quer mulher gravida. Para sua surpresa, seu interlocutor imediata-
mente abre o paletd e coloca as maos, uma de cada lado dabarriga,
e as pontas dos dedos enfiadas na cintura!
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COMO EAMIIARIZAR-SE
COM A SNCRONZACRO?

2 Tedia

Hoje, sincronize-se com a POSTURA GLOBAL de trés inter-
locutores com os quais vocé terd, pelo menos, cinco minutos de
conversa. A instru¢io é observar e reproduzir simetricamente a
atitude geral de seu interlocutor. Se ele vier a mudar de postura,
modifique a sua alguns minutos depois. Regra geral, trata-se de
refletir e ndo de imitar. Se seu interlocutor tiver uma atitude
“excéntrica” (por exemplo, 0s dois pés na escrivaninha), ndo é
adequado imité-lo com fidelidade. Adote, contudo, uma atitude
relaxada e, em todo caso, evite ficar “imobilizado”.

Se essa forma de sincronizagio lhe parecer facil de integrar,
passe ja, no dia seguinte, para a sincronizagao dos gestos; se ndo,
treine todos os dias até ficar completamente 4 vontade com a sin-
cronizacio postural.

Essa aprendizagem deve levar no maximo trés dias. Se vocé
precisar de mais tempo, questione seu perfeccionismo!
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Hoje, dedique-se & SINCRONIZAGAO GESTUAL. Obsetve trés
pessoas, cuja postura vocé j4 sincronizou. Preste atengao nos gestos
que acompanham o discurso delas. Treine para reproduzir esse
ou esses gestos. '

ATENGAO: Se vocé observar um gesto patticularmente os-
tensivo, nio o reproduza integralmente. E preferivel, nesse caso,
optar pelasincronizagdocruzada, acompanhandocada um desses
grandes gestos por um movimento mais discreto e cruzado.
(Exemplo: se seu interlocutor gira muito a mao direita, acom-
panhe o gesto com um assentimento com a cabega; se seu in-
terlocutor bate com as costas da mao direita na palma da méo
esquerda para confirmar o que diz, pontue também com a ponta
de sua caneta na escrivaninha...)

A partir de agora, vocé vai praticar a SINCRONIZAGAO VOCAL.
Ela engloba trés pardmetros: o volume, de baixo a muitoaito; a velo-
cidade da fala, de extremamente lenta a muito rapida; o ritmo, de
fluido a muito descontinuo.

Nas obras sobre PNL, vocé vai ler que também é possivel se
sincronizar com o timbre e a tonalidade da voz. Nossa experiéncia
nos permite dizer que a sincronizagio com o volume, oritmoe a
velocidade da fala ja sdo suficientes.

Escolha hoje dois interlocutores. Sincronize-se com O VOLUME
DA VOZ DELES € apenas com o volume durante dez minutos para
cada um deles. Se seu interlocutor fala muito alto ou, ao contrario,
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de modo quase inaudivel, aproxime-se de seu jeito para diminuir
a diferenca entre o estilo dele e o seu. Assim voc aumentara suas
chances de estabelecer ou reforgar um clima de confianga.
Avozéumelemento particularmente importante da sincro-
nizagao. Sem sincronizagdo vocal, temos poucas chances de estabe-
lecer um clima de total confianga. Alguém que fala mais alto ou
mais baixo do que nés poderé nos perturbar. £ também a Gnica
maneira de se sincronizar com alguém ao telefone. Pense nisso!

Hoje vocé vai se sincronizar vocalmente cormn trés interlo-
cutores, A0 MESMO TEMPO, COM O VOLUME DE VOZ E COM A VELOCIDADE
DA FALA. Vocé vai ndo s6 se aproximar ao maximo do nivel
sonoro, mas também da velocidade da fala deles durante dez
minutos para cada um, ndo mais. Nio vale a pena se cansar
demais. Se vocé se exercitar por muito tempo, todo dia, correrd
orisco de enjoar. Acontece a mesma coisa coma aprendizagem
e com certos prazeres: opte pela moderagio!

Lembre-se de que a sincronizagio com os parametros vocais
é extremamente eficaz, pois permite estabelecer uma relagio com
elegancia.

X 5 dia

Hoje vocé vai praticar a SINCRONIZAGAQ VOCAL por, no ma-
ximo, trinta minutos, com o0 mesmo interlocutor ou com dois
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intertocutores diferentes. Ela deve abordar os trés pardmetros:
VOLUME-VELOCIDADE-RITMO. Assim que se sentir & vontade nessa
prética, passe para o exercicio seguinte.

Observe que a sincronizagao vocal facilita a sincronizagao
gestual. Sabemos que todos os nossos gestos combinam com o
ritmo de nossa voz. Entao, tente falar em um ritmo descontinuo,
a0 mesmo tempo que faz gestos amplos e redondos! A partir de
agora, preste atengo & diversidade de expressdo dos individuos
com 0s quais vocé se encontra num mesmo dia. Aceite o outro
com suas diferencas; vocé estard demonstrando respeito por ele.

Hoje, pela manhi, pense em trés pessoas com as quais vocé
vai se encontrar sucessivamente no decorrer do dia. Quando
estiver diante delas, vocé vai praticar uma SINCRONIZAGAQ POSTURAL
E GESTUAL. Enquanto estiver fazendo isso, observe seus microcom-
portamentos mais freqtientes.

Vocé pode fazer uma lista deles e rever ponto por ponto o
que observou.

;f% 7 dia

Hoje, com as mesmas pessoas de ontem ou com trés
outras, vocé vai se sincronizar com a postura e 0s gestos e
REPRODUZIR SIMETRICAMENTE TODOS OS SEUS MOVIMENTOS DE CABEGA, €
claro que oportunamente, e com fato.



{ig dia

Hoje, programe pelo menos duas conversas de no minimo
15 minutos cada uma, com duas pessoas diferentes. Sincronize-
se com a postura geral, 0s gestos, os movimentos de cabega, o
volume e a velocidade da voz. Quando vocé achar que estd bem
sincronizado, MODIFIQUE UM DOS PARAMETROS, por exemplo, as per-
nas ou os bragos, cruzando-os e descruzando-os ou, ainda, mude
a inclinagio do tronco. Em seguida, verifique se seu interlocutor
modificou sua atitude simetricamente ou de maneira cruzada.
Se nada aconteceu, tente outra modificagio.

Nosso conselho é que vocé faga essa modificagao no mo-
mento em que estiver fazendo uma pergunta. Compreender sua
pergunta e responder a ela exige que seu interlocutor sinta a
seguranga do didlogo que vocé estabeleceu desde o inicio da con-
versa e, inconscientemente, modifique, como vocé, seu compor-
tamento, para “permanecer integrado”.

Eis algumas sugestdes de modificacdes de pardmetros da
sincronizagdo: mude a inclinagdo da cabeca; mude a inclinagéo
de seu tronco; suspire; diminua ou aumente o volume da voz;
acelere a fala; faga um gesto com a mao para pontuar uma de suas
frases...

Lembre-se de que seu interlocutor também pode reagir de
maneira cruzada. Por exemplo: se vocé fizer um gesto amplo e
lento com o brago esquerdo para manifestar um sentimento de
duivida, ele vai se sincronizar fazendo um movimento coma cabeca
ou com as sobrancelhas, que exprima sensivelmente a mesma



coisa. Vocé desabotoa maquinalmente o colarinho e seu in-
terlocutor pode desabotoar o palet6 alguns minutos depois etc.

Parabéns! Vocé j estd indo muito bem na sincronizagionio-
verbal. Lembre-se de que essa sincronizagio é fundamental em
uma conversa com qualquer pessoa, e de que é preciso recorrer
sempre a ela no caso de um problema de ma comunicagao com
um interlocutor.

Hoje vocé vai fazer o contrario. Escolha duas pessoas com
as quais vocé vai se sincronizar em, pelo menos, quatro pardmetros
a sua escolha. Certifique-se de que estabeleceu a relagio. Feito
880, DESSINCRONIZE-SE COMPLETAMENTE, modificando todos os
pardmetros ndo-verbais, e observe o resultado de sua atitude no
interlocutor (ndo prolongue essa fase por mais de dois minutos};
depois, RESSINCRONIZE-SE.

O que vocé constatou ho comportamento ndo-verbal de seu
interlocutor? O que observou em vocé? Vocé consegue se lembrar
do que seu interlocutor lhe disse durante essa fase? O que vocé
sentiu?

A sensagio, namaioria das vezes, € desagradével tanto para
vocé quanto para seu interlocutor. A perda de contato é clara, e
muitas vezes o sentimento de incompreensao é perturbador. Mas
lembre-se de que vocé pode escolher esse caminho para mostrar
quendoestd deacordo ou terminar uma conversa. Seu interlocutor
também pode se dessincronizar espontaneamente pelos mesmos
motivos.
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SYLVANE, CONSULTORA EM UMA PEGUENA EMPRESA
DE CONSULTORIA EM ADMINISTRAGCAD

Foi uma situagéo impressionante; a apresentacao de
uma proposta importante de intervencao a direcac de uma
grande empresa. Eramos dois consultores e tinhamos dois
interlocutores. O diretor de recursos humanos [DRH), muito
simpatico [ele havis participado da elaboracac de nossc
projeto), mantinha-se calado. Seu diretor, mais enigmético, um
pouco distante, aguardava nossa exposigéo,

B.. meu colega, comegou a apresentagdo. Enquanto
falava, sincronizoukse com a posu}ra dao direter, e eu 0 acom-
panhei. Depois de alguns minutos, B. mudou de pasicéo para
venficar se a relacéo tinha se estabelecido. O diretor fez b
mesma. Foi entdo que o DRH passou a intervir: perguntas,
objecOes. Ele estava totalmente dessincronizado com arelacao
que nosso trio formava. Entéo, decidi sincronizarme com ale.
Eramos duas duplas sincronizadas: meu colega e o diretor, eu
e a DRH.

Em poucos minutos, aconteceu a magica. D DRH othava
cada vez mais para mim, suas intervencoes tornaram-se
observacles, pedidos de especificacdes, contribuicdes po-
sitivas. Verifiquei se havia estabelecido & relagée sincronizande-
me com os outros dois. O DRH acompanhou meus gestas. A
sincronizacdo foi geral até o momento em que o DRH, quetinha
um prabiema sério de planejamento, se dessincronizou de novo.
Pudemos chegar a um compromisso, € o negdcio foi fechado.

Por mais que tivessem me falado do poder da sin-
craonizacdp, sua eficacis me impressionou muito.
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FRANCOISE, ENGENHEIRA DE COMPUTAGAD

As circunstancias: urna reunido de grupe semanal, cujos
atores sao a chefe hierarquico do grupo, lider da reuniéo, guatra
membros do grupo e eu mesma, observadora, “auvinte”, néo
diretamente ervalvida com a mensagem a ser passada para
0 grupo.

72 fase

A sincronizagéag € perfeita entre todos os membros do
grupo e o lider. Identidade de postura e de tom de voz. A
mensagem parece aceita. H& reagdes, mas em forma de
interrogacado, reformulacoes e precisies, nada de oposicdo
naotoria,

De repente, um dos membros da grupo se dessin-
croniza, sua pastura se modifica, ele torna-se agressivo, o
tom de sua voz aumenta e seu ritmo de fala se acelera.

24 fase

Todo o grupo se dessincroniza por completo. O tom
eleva-se, o ritmo acelera-se; multiplicam-se os gestos bruscos;
& desordem é tatal na discusséag, ha recusas, blogueio, incom-
preensio; as perguntas permanecern Sem respostas; as
respostas sdo dadas sem se referir &s questoes.

Nessas duas fases, ndo intervenho, depois, decide
ajudar. meu colega, empregando os novos recursos que
descabri em um treinamento em PNL.




3¢ fase

Sincronizo-me com o “perturbador®, sem nada con-
tribuir para o contedda, entrando na conversa com simples
perguntas de reformulagéo, numa tentative de voltar ao eixo,
Assirm gue consigo estabelecer relacdo com o “perturbador”,
tente voltar a me sincronizar com o grupo inteiro da mesma
maneira que na primeira fase. O grupo acompanha.

44 fase

0 lider do grupo, ressincronizado sem saber, torna a
assumir o contrale da reuniao e transmite sua mensagem
“aperfeicoada” em seu conteldn. E essa parte da reunigo
termina de maneira pasitiva.
Lonclusao

Ao final da reunido, o lider vem falar comigo esponta-
neamente e me diz: “Obrigado por sua intervencao. De fato,
nao sei comao vocé a fez. Vocé nao disse nada a mais do que
eu. Vocé sa repetiu minha mensagem.”




MOVIMENTOS

DO OLHOS
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O Qi 810 08
MOVIMNTOS DOS OLIOS?

Os autores da PNL observaram que os movimentos involun-
térios dos olhos néio se voltavam ao acaso nesta ou naquela dirego,
mas relacionavam-se com 0 modo de pensar da pessoa. Assim
como formarmos imagens mentais, quando falamos ou sentimos
emogdes, voltamos nossos olhos mais para certas diregdes doque
para outras.

Vejamos um exemplo. Se perguntarmos a Bernard: “Onde
vocé estava h4a uma semana, nessa mesma hora?”, ele vai franzir
as sobrancelhas, olhar por um instante para baixo e para a direita
(a partir da posicdo do observador), depois seus olhos vagaréo
um pouco, irao se erguer para cima e para a direita e, finalmente,
vio voltar-se de novo para nds, nos dando a resposta. (Os movi-
mentos dos olhos serdo sempre descritos a partir do ponto de vista
do observador). Interiormente, ele: 1) repetiu a pergunta para com-
preendé-la (olhos para baixo, a direita; 2) procurou visualmente
em seu proprio conjunto de imagens mentais os lugares onde es-
teve naquele dia e identificou esses lugares (olhos para cima, a
direita); 3) voltou a olhar para seu interlocutor a fim de dar a

resposta.
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Que movimentos observar?

Vamos nos limitar a trés tipos de diregdo do olhar: visual,
cinestésico e de didlogointerior. (Chamamos de““cinestésico” tudo
o que diz respeito as sensagdes e as emogdes; por exemplo, ficar
comumnd na garganta, sentir calor, sentir-se triste...). Globalmen-
te, e para a maioria das pessoas, as representagdes mentais visuais
sd0 acompanhadas de movimentos dos olhos para cima e paraa
frente. Para cima, o olhar pode ir para a esquerda, para o meio ou
para a direita. Para a frente, corresponde a expressdo “vagar com
os olhos”; ndo hé foco, as pupilas ficam um pouco dilatadas. Esses
movimentos, chamados acessos visuais, sio, entao, muito variados,
mais ou menos longos, mais ou menos marcados.

Quando uma pessoa estd falando consigo mesma,
interiormente, quando est4 imersa em seus pensamentos, tende,
com freqgiiéncia, a dirigir seus olhos, para bazxo, & direita (pomgﬁo
chamada “do telefone”).

Quando ela lembra ou revive sentimentos e sensacdes, é
possivel vé-la dirigindo seu othar para baixo, a esquerda.

Quando se observa este ou aquele movimento ocular signi-
fica que este ou aquele modo de pensar estd predominando.



DARA QUF SIRVEM
08 MOVIMENTO® DOS OLH0S?

A observagio dos mov1mentos dos olhos serve prmcr
palmente para duas coisas:

* Paramelhor nos adaptarmos a nosso interlocutor, adotando uma
forma de comunicagiio adequada ao seu modo de representag:do
das coisas.

Por exemplo, Nelly tem uma entrevista com um cliente que
fala devagar e emprega sempre a mesa segiéncia (uma seqiiéncia
¢ uma sucessio de acessos visuais diferentes que constitui o pro-
cessodebusca de uma pessoa em determinada situaggo): primeiro,
ele olha para baixo, 2 esquerda, em poucos segundos, para baixo,
adireita, depois volta a erguer um pouco os olhos e solta um frag-
mento de discurso. Em seguida, reorienta de novo o olhar para
baixo, & esquerda. Nelly opta entao, voluntariamente, por uma
velocidade de fala mais lenta (cf. capftulo sobre a sincronizagéo),
um vocabulério que diz respeito s sensagdes (cinestésico, cf. capi-
tulo sobre os predicados) e ao didlogo interior.

* Paradetectar em um interlocutor, suas segiiéncias mentais em
diversos processos de pensamento.
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Uma paciente de Bernard, por exemplo, queixa-se de pas-
sar por periodos de depressao, durante os quais sente-se desesti-
mulada, desvalorizada, sente-se sozinha e triste. Quando Bemard
lhe pergunta como e emn que ocasides ela vive tudo isso durante o
dia, a paciente relata (olhos voltados para ele) suas atividades de
dona de casa. Quando ela aborda uma dificuldade qualquer ou
uma tarefa mais importante (olhos voltados para baixo, a direita),
elainclina a cabega e fica em siléncio por um instante. Depois, seus
olhos voltam-se para baixo, a esquerda, e 0s ombros curvarr-se.
Ela diz: “Estou me sentindo muito desestimulada e triste”.

A observagio dos movimentos para baixo, a direita, suge-
rem que a paciente estd mantendo um didlogo interior consigo
mesma. A simples pergunta: “E quando vocé depara com uma
dificuldade, o que vocé se diz?” desencadeia nessa pessoa a
revelagao de uma série de frases de desvalorizagio do tipo: “De
qualquer maneira, vocé néo vai conseguir, ¢ dificil demais para
vocé, se ninguém a ajudar, vocé nao vai chegar 14 etc”. Esse tipo
de ladainha ocorre num nivel inferior da consciéncia. A paciente
nao tinha consciéncia de que fazia esse discurso para si e, contu-
do, depois que Bernard lhe fez algumas perguntas, ela teve a
sensagio de que ja o conhecia ha muito tempo. No caso, ela
reconheceu nele a voz de sua mae. Esses elementos permitiram
que fosse empregada uma agao terapéutica eficaz.

Outro exemplo: Nelly tem um cliente que anda para cd e
para 14 em-seu escritério, os olhos voltados para baixo, a direita,
visivelmente absorto em um discurso interior. Nesse momento,
ela convida-o a falar, perguntando-lhe: “E entdo, 0 que o senhor
estd se dizendo?” O cliente responde: “Bem, acho que...”

Quando se faz a pergunta certa, a rapidez e a esponta-
neidade da resposta sdo sempre muito surpreendentes. Ha
momentos em que € mais oportuno perguntar: “O que o senhor
estd se dizendo?” do que “"Qual a sua visdo das coisas?” ou
entfo: “O que o senhor esta sentindo?” £ como se apertassemos
o botéo certo, no momento certo, para solicitar o circuito certo.
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COMO 8 EAMEIARIZAR COM
06 HOVIMINTOS DOS OLKOS?

% 1(edia

Hoje PRESTE ATENCAO AOS MOVIMENTOS DOS OLHOS PARA CIMA E
A0S OLHARES SEM FOco (vagando). Quando vocé detectar esses mo-
vimentos chamados de “acessos visuais”, anote-0s mentalmente,
pensando “visual”. Esses “acessos visuais” podem ser espontineos
ou podem ter sido provocados por suas perguntas.

No final do dia, com certeza vocé terd percebido que o ni-
mero e a duragio dos acessos visuais que observou variam muito
de acordo com as pessoas. Algumas absolutamente néo os apre-
sentam; outras, apenas em algumas ocasides. Finalmente, em al-
guns casos, vocé viu acessos visuais de muitos segundos. Isso, na-
turalmente, nio lhe dd qualquer informagéo sobre o que a pessoa
estd pensando, mas apenas sobre o sistema que ela utilizou nesses
momentos precisos para representar para si e formar o pensamento
que ela The transmitiu em palavras.
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112 dia

Hoje OBSERVE 05 MOVIMENTOS DE OLHOS PARA BAIXO, A ESQUERDA,
e anote mentalmente “cinestésico”. Pense em recorrer ao auxilio
de perguntas. Observe nos filmes ou na televisao. Se quiser
observar esses movimentos numa pessoa mais proxima, vocé po-
derd, por exemplo, perguntar-the: Como vocé soube que estava
apaixonado? Qual foi o momento em que vocé se sentiv mais feliz em sua
vida? O que vocé senti quandp soube que...?

Talvez vocé tenha observado que esse movimento dos olhos
€ muitas vezes acompanhado de uma modificagdo do discurso.
De fato, para sentir algo ou reconstituir mentalmente uma sensagio
fisica, € necessario construir a experiéncia interna correspondente,
oque colocaemjogo as estruturas profundas e arcaicas do cérebro.
O lapso de tempo necessério € acompanhado de uma desace-
leragdio ou de uma parada da fala.

X 120 dig

Durante o dia, treine para DETECTAR 0 MOVIMENTOS DOS OLHOS
DIRIGIDOS PARA BAIXO, A DIREITA: eles correspondem a um didlogo
interno. Anote-os logo, mentalmente, pensando: “didlogo
interno”.

E claro que, como no caso dos outros acessos, é mais facil
vé-los quando vocé faz perguntas & pessoa que esté observando.
Quanto mais o assunto da conversa levar a pessoa a revelar seus
pensamentos ou a refletir, mais vocé vai observar movimentos de
olhos interessantes, enquanto uma conversa supetficial, muitas
vezes, serd menos rica em movimentos de olhos.

Amengio: Chamamos sua atengo para o fato de que algumas
pessoas, principalmente as canhotas, podem eventualmente apre-
sentar uma inversdo direita/esquerda de suas fung¢des cerebrais.
Algumas tém, portanto, acessos cinestésicos para baixo, a direita,
e acessos didlogo interno para baixo, a esquerda.
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Hoje comece a OBSERVAR TODOS 03 MOVIMENTOS DE OLHOS QUE
vOCE CONHECE. Vocé pode anotd-los mentalmente quando sao
isolados e repetitivos. Quando vocé detectar dois movimentos de
othos consecutivos, mas diferentes, pense “seqiiéncia”. Por
exemplo: “Qual o dltimo filme que vocé viu?” —"Bem (olhos para
cima), vi um filme na semana passada com, #g... (olhos para baixo, a
direita)... com Bernard Giraudeau. Pense entdo: acesso visual +
didlogo interno = seqiiéncia.

Parabéns aos que detectaram uma seqiiéncia com muitos
movimentos oculares. Por exemplo: Estou entendendo o problema
(olhos para cima) e, guando penso nele, digo para mim mesmo (olhos
parabaixo, a direita) que ndo vai ser ficil administrar (olhos para baixo
a esquerda).

3;? 142 dia

Hoje, vocé vai continuar a fazer omesmoexercicio de ontem,
tratando de DETECTAR PRINCIPALMENTE AS SEQUENCIAS DE MOVIMENTOS
DE OLHOS MAIS FREQUENTES nas pessoas proximas a vocé, fazendo-
lhes perguntas que necessitem reflexdo antes de serem res-
pondidas. Por exemplo: Vocé se lembra exatamente da reflexio do chefe
de produtos na reunido da semana passada? Vocé, que tem boa memdria,
lembra-se se o senhor X usa mais gravatas em tons... ou...?

Verifique se essas seqiiéncias sio idénticas em suaevolugio
em uma mesma pessoa. Se for esse o caso, desconfie contudo de
conclusdes precipitadas do tipo “essa-pessoa-pensa-sempre-da-
mesma-maneira”. Se isso for verdade para as seqliéncias que vocé
observou, ndo serd forgosamente para outras. Permanega alerta.
Preste atengio a0 momento presente observando o aqui-agora.
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X 15 e 16°dias

Repita o exercicio do 142 dia. Nao exploramos os outros
movimentos de olhos observaveis, nem separamos os acessos vi-
suais a esquerda e A direita, correspondentes a operagbes mentais
da mesma natureza, com certeza, mas distintas, pois o para cima, @
direita dirige-se para as imagens-lembrangas (memdria visual) e 0
para cima, & esquerda, para as construgOes visuais (imaginagdo no
sentido literal}. O mesmo acontece com o0s acessos auditivos
laterais, direitos e esquerdos. (Quando pedimos que uma pessoa
se lembre de um ruido ou de um som, seus othos deslocam-se para
a direita ou para a esquerda.)

Achamos que, no contexto deste livro de autotreinamento,
0s trés movimentos de othos essenciais sio 0s que vocé acaba de
estudar (visual, cinestésico, didlogo interior). Eles ocorrem na
maioria dos casos e sdo suficientes.

Vocé aproveitou para tomar consciéncia de seus propnos
movimentos de olhos? Se aproveitou, parabéns! Se ndo, pare um
instante para pensar novamente nos exercicios e na semana que
vocé passou estudando. Por exemplo, vocé se lembra do primeire
exercicio? Assim que tiver a resposta, veja o que fez para obté-la.
Olhou para cima ou para a frente para rever cenas passadas ou
primeiro repetiu a pergunta uma ou vérias vezes? Nesse caso,
dirigiu seus olhos para baixo e para sua esquerda (para baixo, &
direita quando vocé observa o outro)?

Trate de descobrir suas proprias estratégias mentais. Isso
the serd til. Estar consciente das diferengas que existem entre
nossas estratégias e as das outras pessoas permite que nos
adaptemos melhor a elas.



PREDICADOS




Deixemos os movimentos dos olhos de lado, por algum
tempo, para nos voltarmos para uma segunda maneira de abor-
dar o sistema de representagao interior de uma pessoa: seus
predicados. :
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O QE 810
DREDICADOS?

Este termo designa o conjunto de substantivos, verbos, adje-
tivos e advérbios pertencentes ao registro sensorial usado por uma
pessoa quando fala. Ele nos interessa na medida em que remete
ao modo de representagdo do mundo privilegiado pela pessoa.
Quando alguém lhe diz: “Estou vendonosso projeto evoluir como
imaginamos”, vocé pode ter quase certeza de que o seu interlocutor
construiu efetivamente uma ou vdrias imagens mentais desse pro-
jeto.

Inserimos aqui um exercicio de estilo cuja tinica pretensao
é sensibilizd-lo, de forma hidica, para os vérios registros de pre-
dicados agrupados em quatro grandes sistemas de representagao:
visual, auditivo, cinestésico e olfato-gustativo. O tema é o seguinte:
Esse problema importante de caixa-dois permitiu a descoberta de outras
fraudes tiio graves quanto esta. Sea diregio se envolver com isso, com certeza
val confiar uma investigagio ao chefe do pessoal, que a conduzird a bom
termo,

* Modo visual: a explosio desse caso de caixa-dois permitiu a
revelagiio de fraudes nada brithantes. E claro que se isso cair nas

45




mdos da direciio, o chefe do pessoal vai ter de fazer uma inves-
tigacdo que vai esclarecer de uma vez por todas esses negdcios.

¢ Modo auditivo: o barulho retumbante desse negbcio de cai-
xa-dots amplificou os boatos de outras fraudes. Se isso chegar
aos ouvidos da direcio, ela desejard, com certeza, que toda a
verdade seja dita e falard a esse respeito com o chefe do pessoal,
que chegard & sinfonia fina da histéria.

* Modo cinestésico: esse triste caso de caixa-dois permitiu evi-
denciar outras fraudes. Sente-se que a direglio se empenhard a

fundo em procurar a verdade e obrigard o chefe do pessoal a
ASSUMIY 0 CAS0.

* Modo olfato-gustativo: esse caso nojento de caixa-dots mis-
tura-se a0 cheiro de outras fraudes igualmente nojentas. Com
certeza, nio agradard a dzrepao, que pedird ao chefe do pessoal
para pir o nariz no caso.

Isso ndo passa de uma brincadeira, mas se vocé prestar
atengdo, vai constatar que esse tipo de linguagem é bastante fre-
qiiente.

Lembro-me de uma publicidade francesa de um automével
caro, que valorizava o veiculo com oruido da porta que se fechava
e convidava ao conforto dos assentos macios. A tiqueza dessa men-
sagem baseava-se no emprego voluntério de muitos canais de
represeritagio mental.

Além disso, tudo o que nioentra no vaco (Visual-Auditivo-
Cinestésico-Olfativo) faz parte dos predicados “neutros”. Todos
os discursos técnicos e polfticos sdo recheados deles!
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DARA QUE SERVEN
08 DRIDICADOS?

Identificar os predicados serve para compreender como nos-
so interlocutor vivencia o que estd falando. Em um diélogo, seja
ele terapéutico, cometcial ou apenas entre amigos, prestar atengdo
aos predicados permite a reformulagio do que nos € dito e a for-
mulagaode questdes com tato e no mesmo registro sensorial. Isso
contribui para facilitar o didlogo sem desestabilizar nosso inter-
locutor.

Aqui estd um contra-exemplo. Um cientista muito famoso
estava sendo entrevistado, na televisio, por um apresentador nao
menos famoso. No decorrer do programa, o primeiro exprimiu-
se em um registro “cinestésico auditivo”. Seus olhos movimen-
tavam-se para baixo, a esquerda e para baixo, a direita, alterna-
damente; suas frases eram pronunciadas com lentido, e seu voca-
buldrio era quase exclusivamente do registro “C-A”. O segundo
exprimia-se essencialmente de maneira visual e falava mais
depressa. Perto do final da entrevista, o apresentador perguntou
aseu convidado: “Quando se observa o futuro dos jovens de hoje,
o senhor nao acha que seu horizonte parece bem sombrio?” O
cientista fez entdo uma pausa; franziu as sobrancelhas, ergueu um
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pouco os olhos e depois confessou: “Ohorizonte deles... ndosei..”
Seus olhos dirigiram-se para baixo, a direita e, em seguida, a
esquerda, e ele declarou: “Em compensagéo, quando penso no
futurodos jovens, digo para mim mesmo que ndo vai ser facil para
eles”. Grande parte da entrevista foi prejudicada por essas rupturas
de ritmo e de compreensdo. O dialogo teria sido mais fluido e rico
se as perguntas, bem interessantes, contudo, tivessem sido feitas
no registro dos predicados do entrevistado.
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CoMO 81 TAMILARIZAR COM
08 DRIDICADOS?

X inda

Hoje vocé vai prestar toda a ATENGAO AOS PREDICADOS USADOS
POR UMA PESSOA no decorrer de uma discussdo, de uma reuniso ou
de um programa de televisao, e verificar se dela se desprende ou
néo uma tendéncia em privilegiar este ou aquele canal (vaco).

Para isso, o mais simples é fazer um quadro com quatro
colunas intituladas visual, auditivo, cinestésico, olfato-gustativo,
Entéo, bastara a vocé anotar na coluna a qual pertence o predicado
identificado. Por exemplo, uma declaragio assim: O senhor bem pode
imaginar que 1nosso partido ndo vai se intrometer em um negocio tdo
instdvel. O terreno estd minado e dissemos para nds mesmos que a coragem
estava nos mostrando com clareza o caminho a ser tomado... daria o
seguinte quadro:
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Visual Auditivo Cinestésico  Olfato-gustativo

Imaginar Dissemos para  Intrometer

Mostrando nds mesmos Instavel
Com clareza Terreno minado
' Coragem
A ser tomado

PREDICADOS E EXPRESSOES TIPICAS DOS VARIOS
SISTEMAS DE REPRESENTACAD

VISUAL

(Quadro, pano de fundo, enquadrar, ver, alhar, mastrar,
esconder, esclarecer, visualizar, perspectivas, imagens, clara,
raio, lurmninoso, sombrio, brithante, coleride, vago, vaporoso,
nitido, claramente, vagamente, ver tuda corde-rosa, preto, em
preto e branco, cor, discernir, distinguir, despontar, descobrir,
expuor, ponto de vista, espetaculo, sob todos os prismas, nuvem,
grafico, ocultar, cliché, cena, flash, & primeira vista, inimaginével
ete.

AUDITVD

Pulga atras da orelhs, owir, falar, dizer, escutar, ques-
tionar, contar, soar, didiogo, bem entendido, scordo, desa-
cordao, em outras palavras, ruido, som, ritmo, sonoro, tonali-
dade, nota, melodioso, musical, discordante, ruidosamente,
isso soa corretn, falso, ressoar, isso ndc me diz nada, siler-
ciose, voluvel, fazer com que se cuca, amplificar, dar ouvidos,
gritar, parguntar, interragar, um, rumor favaravel, compri-
mento de onda, desligar, linguagem, vaz, é esquisita atc.
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CINESTESICO

O nuclec da acao, falar um disparate, aSSUMIr 85 Coisas,
arrepiado, gque delicia, apreender, decidir, sentir, esforcanrsa,
tatear, apalpar, tocar com o dedo, flutuar, planar, pressao, em
contato com, relaxado, descontraido, concrets, firme, sensivel,
insensivel, tenro, sdlido, mole, ferir, caloroso, frio, leve, pesado,
palpével, colocar o dedo sobre, carregar, tenséo, impacto,
sentimento, chogue, ter os pés na chao, dar uma maozinha,
ficou gravado no meu coragao, estar com o coragéo pesado
etc.

OLFATIVO
Odor, cheirar, perfume, issa cheira mal, o dinheiro n&o
tem cheiro, farejar etc.

GUSTATNVO _
Saborear, salivar, experimentar, degustar, nojo, sabar,
suculento, acucarado, ndo dé para engolir etc.

NELITRO
Pensar, compreender, saber, aprender, refietir, lem-
brar, acreditar, coisa, slguma caisa, perceber, consciente,
| conscientementa etc.

\ do 182 a0 20° dia

Durante os proximos trés dias, vocé ird dedicar trinta
minutos, por dia, A PRESTAR ATENGAO A0S PREDICADOS DE TRES PESSOAS
DIFERENTES, OU seja, dez minutos por pessoa. Vocé vai se treinar para
observar de que sistema de representagao elas extraem o maior
nuimero de predicados.



Por experiéncia, sabemos que as pessoas que estao se ini-
ciando na PNL, em sua grande maioria, consideram entediante a
idéia de ter de observar os predicados por muito tempo sem parar.
Por isso, recomendamos que vocé observe por um curto perfodo
de tempo e, para facilitar a tarefa, ponha-se no lugar de um regente
de orquestra. Ele ndo fixa sua atengéo em cada uma das notas emi-
tidas pelos muitos muisicos que rege, mas € capaz de detectar as
notas erradas e garantir a coordenagio mel6dica e ritmica do con-
junto, assim como as diferentes nuangas.

X 21° 22° diss

......

Hoje e amanha vocé vai treinar a UTILIZACAO DOS REGISTROS
VISUAL-AUDITIVO-CINESTESICO (incluindo no tltimo o registro
OLFATO-GUSTATIVO) em sua maneira de se exprimir. Vocé vai
utilizd-los de dois em dois para familiarizar-se com a forma de
lidar com eles. Por exemplo:

* para o visual-auditivo: Vejo com muita clareza a que seu
discurso poderia ser aplicado. Essa discussdo s6 obscurece a
perspectiva;

* para o auditivo-cinestésico: Quanto mais falo com vocé, mais
seu mal-estar diminui. Senti-me melhor quando me disse que
1550 ndo aconteceria;

* para o cinestésico-visual: E assim que a vejo, sinto meu
coragio bater mais forte. Ela chafurda em umg historia sombria.

Nesses dois dias vocé vai decidir, antes de qualquer conversa
comalguém,em que “par” de registros vocé vai escolher seu voca-
buldrio. Durante o didlogo, mantenha o controle, exceto se isso
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prejudicar a compreensao do que vocé estd dizendo, e pronuncie
pelo menos trés frases que comportem os predicados que vocé
escolheu. E claro que vocé se sentird mais a vontade em alguns
casos do que emoutros. O objetivo desse exercicio é sensibiliza-lo
para esse aspecto da comunicagio eensind-lo a adaptar-se depressa
aos registros de seus interlocutores.

X do 2300 25 dis

!

Vamos voltar aos movimentos dos olhos. Existe uma
correlagio natural entre os movimentos dos olhos e os predicados.
Nao se imagina que uma pessoa com representacbes mentais
visuais ricas utilize apenas um vocabuldrio cinestésico feito de sen-
sagOes, de sentimentos. Se essa pessoa experimentar algum senti-
mentoou alguma sensagao, passard, na maioria das vezes, por uma
primeira fase de representagio visual (acesso ocular visual, para
cima ou desfocalizado) e, em seguida, sentird o que hé para sentir
(acesso cinestésico para baixo, & esquerda). Em compensagéio, uma
pessoa que enfatiza as representagdes cinestésicas ndo terd, forgo-
samente, necessidade de uma representagio mental visual para
chegar as suas sensagdes. Terd acesso a elas diretamente.

Sugerimos que vocé comece a LIGAR OS5 PREDICADOS AOS
MOVIMENTOS DOS OLHOS quando eles sao claros e significativos. A
partir de hoje, exercite-se em procurar o lago que 0s une. Escolha
duas pessoas com as quais vocé passara pelo menos quinze mi-
nutos. Como orientagio, aqui estio alguns exemplos do que vocé

pode fazer:

* Seu interlocutor dirige ha alguns segundos seus olhos
para baixo, & direita e vocé lhe pergunta: “Em gque vocé
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estava pensando?” — “Pensei que seria ficil...” A pessoa
confirma inconscientemente (“Pensei”) que travava um
dialogo interior (olhos dirigidos para baixo, a direita).

* Seu interlocutor otha ostensivamente para o tetoe a per-
gunta: “Em que estava pensando?”, ele responde: “Estava
pensando na noifada de ontem... Ainda vejo a cara de X quando
soube que...” (meméria visual).

E evidente que, na maioria das vezes, os predicados perten-
cem ao registro neutro. Mas a estrutura, o tema do discurso que
acompanha um movimento dos olhos podem confirmar o tipo de
representacdo a qual a pessoa estd apelando. Por exemplo: “O que
vocé acha de trabalhar com X?” — “Bem...” (olhos no vazio, depois
um breve acesso para baixo, & direita e, em seguida, & esquerda),
“acho um pouco chato porque niio gosto de sua maneira deagir,” A pessoa
teve um acesso visual, umdidlogointerior e depois sentiu aemogio
vinculada s conclusdes desse didlogo rapido. Lembre-se de que
vocé s6 consegue deduzir dos movimentos dos olhos o tipo de
operacio mental utilizado pela pessoa, mas de forma alguma o
que ela estd pensando. Dedique dois dias a esse exercicio.

X do 26°a0 30 dia

A cada dia, DETECTE O SISTEMA DE REPRESENTAGAO PREFERENCIAL
de seus interlocutores e faga-lhes perguntas utilizando esse sistema.
Por exemplo: “Nio acredito no sucesso do projeto Alpha porque, como
dizer..” (olhos para baixo, a direita) “acho algumas dificuldades
insuperdveis no momento”. — “E mesmo? O que vocé quer dizer com
isso?” (Didlogo interior, portanto, predicado auditivo).
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Qutro exemplo: “Se o projeto Beta der certo” (olhos para
baixo, a esquerda, sorriso), “acho que serd um grande passo para a
empresa”. — “Vocé acha que vai dar tudo certo?” (Acesso cinestésico,
predicado cinestésico).

Um terceiro exemplo: “Tenho uma 6tima idéia para o projeto
Gama” (olhos para cima). — ”Levando em conta sua imaginacio, deve
realmente ser boa! Mostre-nos!”(Acesso visual, predicado visual).



CALIBRAGEM




OQrt
CALBRACEM?

E uma técnica que consiste em detectar, em um individuo,
os indicadores nio-verbais que sabemos estar associados nele, a
um certo estado interior. Estado interior é aquele no qual uma
pessoa se encontra em determinado momento. Traduz sua adap-
tagdo a0 ambiente: alegria, tristeza, concentragao, divida, segu-
ranga, certeza, ansiedade, felicidade... A cada instante, o que al-
guém estd vivendo interiormente é composto de uma profusao
de associagdes de circuitos de neurdnios de onde emergem as ima-
gens, 0s 50ns, as sensa¢des, 0s sentimentos, as emogoes etc., que
se revelam externamente por um comportamento do qual pode-
mos descrever os componentes ndo-verbais. Por exemplo: o senhor
K esta com raiva e diz isso abertamente. Enquanto se expressa,
descreve verbalmente a raiva e o que est vivendo no fundo de si
mesmo. Nao-verbalmente, oferece ao observador dezenas de in-
dicadores comportamentais e microcomportamentais:

* gestos (bruscos, vivos, indicador apontado para o inter-
locutor);
¢ postura (vaivém na sala);
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* rosto (palido, narinas dilatando-se, contragdes freqiien-
tes dos maxilares, boca apertada, labios pingados);

» olhar (cenho franzido, ruga vertical entre as sobran-
celhas, movimentos rapidos dos olhos);

* respiragéo (forte, sonora, nenhum suspiro).

Todas essas caracteristicas comportamentais pertencem a
raiva no senhor K. Se mais tarde virmos o senhor K manifestar os
mesmos sinais exteriores, mesmo se ele nio disser nada, pode-
remos dizer com certeza que ele se encontra no mesmo estado in-
terior de raiva. £ claro que exageramos nesse exemplo. Contudo,
sabemos detectar coisas mais sutis. Quem jamais disse: “Quando
ele me cumprimentou, vi que havia alguma coisa que nao estava
bem!” A PNL propde criar um modelo com essa competéncia
semiconsciente para reconhecer as discordéancias entre o verbal e
o nio-verbal, que adquirimos desde a infincia, € um campo de
aplicagao para ela.
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DARA QUE $IRVE
A CALBRACIM?

Uma mée, sem querer, machuca seu filho de seis anos, que
manifesta sua raivae fica amuado em um canto do quarto. A méae,
chateada, aproxima-se para pega-lo no colo; a crian¢a a empurra,
virando-se ainda mais para a parede. A mie, entéo, muda de tatica
e comeqa a falar com a crianga, explicando novamente a causa de
seu erro, dizendo que est4 triste por t&-lo machucado, e propde-se
reparar seu ato. Aos poucos, a mae percebe a mudanga no rosto
da crianga; ela fica mais descontraida, o cenho deixa de demonstrar
tensdo, a cabega se inclina, a vermelhidao das faces diminui, e a
mée vé 0s sinais ndo-verbais da raiva e do amuo desaparecerem.
Os sinais nao-verbais do bom humor voltamn a surgir. Entéo, ela
consegue se aproximar da crianga, cujo estado interior mudou
efetivamente aceitando o contato.

A calibragem permite reconhecer umestadointerior em um
individuo de maneira muito confidvel, pois um grande nimero
dos parametros identificados é dificil de ser dominado pela pessoa.
Ela n&o consegue agir sobre estes. De fato, vocé pode tentar dissi-
mular uma emocdo verbalmente e evitar certos gestos, mas nao
dominard os microcomportamentos dos quais ndo tem cons-
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ciéncia. Se calibramos em uma pessoa um “estadorelaxado” (por
exemplo, ouvindo musica em um ambiente que the é agradavel)
e tivermos necessidade, no contexto de uma terapia, que ela entre
de novo nesse estado, poderemos verificar com facilidade, pela
calibragem, se ela esté se sentindo bem nele para poder ajuda-la.

Vamos dar o exemplo de um caso no contexto comercial:
uma empresa de treinamento e aconselhamento envia um con-
sultor ao encarregado de uma empresa, visando fornecer sua
colaboragdo. Durante toda a fase de descoberta desse cliente
potencial, o consultor lhe faz uma série de perguntas sobre
treinamentos anteriores. Assim, ele pode calibrar com facilidade
o que corresponde aos estados “satisfeito” e “insatisfeito” do
cliente. Quando, por sua vez, ele for tracar as linhas gerais de seu
projeto de colaboragiio, vai poder verificar o tempo todo, e sem
que o cliente fale, 0 seu grau de aprovagdo. Também nesse caso, a
sincronizagio verbal e ndo-verbal ajuda muito a conservar um
clima de confianga propicio a um didlogo rico e aberto.

O que é possivel calibrar?
Alguns indicadores de estado interior sdo muito faceis de
detectar, outros sdo mais sutis. Os parametros evidentes séo:

* apostura geral;
* 05 gestos;
* as expressdes contrastadas do rosto;

e 08 pardmetros mais sutis:
* acoloracdo da pele;

¢ asrugas do rosto;
¢ o brilho do olhar;
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* 0 tamanho das pupilas;

* 0s movimentos sutis das sobrancelhas;

* as piscadas;

* todas as posigdes das palpebras e seus movimentos;

¢ 0s movimentos das narinas;

* o colorido e 0 tamanho dos 14bios, suas mimicas, seus
movimentos involuntarios {(mordidinhas etc.);

* 0 queixo (cor e movimentos);

* ainclinagio da cabega, seus movimentos de assentimento
€ negagao etc,;

*» avoz: velocidade (rapidez), ritmo (fluido, descontinuo,
regular, entrecortado...), volume (fraco, médio ou alto);

* arespiracio (mais especialmente na relagio terapéutica),
que pode ser abdominal, toracica, superficial, profunda,
regular, entrecortada ou rompida por pausas e suspiros;

* 08 pequenos movimentos involuntarios de certos muis-
culos (dos dedos, do rosto) ou de veias superficiais (nas
témporas).

Vamos dar um prémio, imediatamente, aos que tiveram
coragem de ler essa lista: vocé ndo tera de calibrar tudo! O mais
importante é observar as modificagdes de um ou muitos paré-
metros no momento em que a pessoa muda de estado interior.
Por exemplo: o senhor K estd discutindo com vocé um assunto de
grande importincia para ele, Vocé sustenta uma opinidio contréria
a dele. Durante a conversa, vocé vé aparecerem mudangas norosto
dosenhorK:sua pele fica palida, ele contrai o maxilar, suas narinas
se mexem duas ou trés vezes e forma-se uma linha vertical entre
as sobrancelhas. Vocé ficou sabendo ha pouco que esses so os
pardmetros da raiva no senhor K. Entéo, pode levar esses dados
em consideracao para gerir essa fase do dialogo. Se vocé ndo sou-

‘besse e notasse essas modificacGes, poderia logo verificar a natu-

73



reza dessas mudangas de calibragem fazendo uma pergunta sim-
ples e direta: “Senhor K, tenho a impressio de que minha opinido
osurpreende e choca, serd que estou enganado?” A formulagdo pouco
importa, omencmlénﬁosemq:omrmmosemdaamsemteado
Seria a methor maneira de se comunicar mal.

Em terapia, principalmente na hipnose ou em relaxamento,
é normal orientar-se pela respiracio ou por variagbes de pequenos
pardmetros do rosto para conduzir a se¢do.
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COMO 8E FAMLIARIZAR COM
A CALBRACEM?

Praee

X 3dia -

Antes de trabalhar a calibragem propriamente dita, suge-
rimos que vOce TOME CONSCIENCIA DE SUA CAPACIDADE DE UTILIZAR TRES
DESUAS PRINCIPAIS FUNGOES SENSORIAIS: A VISAQ, A AUDICAO E A PROPRIOCEP-
Ao, isto€, 0 conjunto das sensagdes que provém de seu organismo
{tensdo dos muisculos, posicoes relativas de seus membros, sen-
sacdo de fome ou de sede, de saciedade, arrepios, relaxamento,
pressdo etc.)

Muitas pessoas tém uma boa visao, porém € bem menor o
nimero daquelas que sabem enxergar. O mesmo acontece no
que se refere a ouvir e a compreender. Quanto a propriocepgio,
quantas dores nas costas teriam sido evitadas se soubéssemos
reconhecer bem no inicio “esse pequeno incémodo, toda vez
que fico por muito tempo nessa poltrona, ou quando me abai-
xava para pegar os brinquedos das criangas, doutor!” Enquanto
estiver fazendo estes exercicios, vocé poderd constatar que é
possivel explorar mais a fundo seus recursos e beneficiar-se

deles.
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Escolha uma cor (amarelo, vermelho, verde, azul, roxo) e,
sem sair do lugar, enumere todos 0s objetos dessa cor que vocé
puder observar ao seu redor. Por exemiplo, enquanto estou redi-
gindo essas linhas, consigo enumerar vinte e oito objetos azuis,
dez cor-de-rosa e sete amarelos. Repita esse exercicio trés vezes
por dia, em lugares diferentes, para variar os pontos de vista.

Hoje, faga trés vezes a seguinte experiéncia: fique imével
por dois minutos e ouga todos 0s sons diferentes que chegam até
vocé. Quantos sdo? Depois de conta-los, pare mais um instante
para ouvi-los novamente e classifica-los de acordo com duas cate-
gorias: 1) do volume mais forte ao mais fraco; 2) dosom com maior
freqiiéncia a0 menos freqiiente.

Hoje, escolha uma cor. Enumere todos os objetos dessa cor
e depois classifique-os por ordem de NUANCAs, da mais clara a mais
escura e da mais brilhante 4 mais fosca. HA dois {(ou mais) objetos
diferentes com exatamente a mesma nuanga?

Hoje faga trés vezes o seguinte exercicio: ouga os diferentes
sons que chegam até vocé. Escotha um com vOLUME MEDIO, isto €,
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nem forte nem inaudivel. Fixe sua ateng@o nesse som e ouga-o, de
forma continua, durante um minuto, sem se distrair com outros
sons. Se vocé for meldmano, podera fazer esse exercicio com a
musica, por exemplo, fixando toda sua atengao em um deter-
minado instrumento ou em uma voz de acompanhamento.

Esses exercicios visam apenas agugar seus sentidos. Talvez
vocé tenha se espantado com o nimero de sons diferentes ou de
objetos verdes que o cercavam.

Quando os astrofisicos descobrem uma nova estrela, nao
significa que ela surgiu naquele exato momentono Universo, mas
que apenas alguns homens tomaram consciéncia dela. O que des-
cobriram foi menos uma estrela nova do que sua propria capaci-
dade de descoberta. Lembre-se de que a “realidade” s nos ofe-
rece 0 mimero exato de informagges que somos capazes de encon-
trar nela.

Hoje vocé vai treinar trés vezes, durante trés minutos, o
seguinte exercicio: dirija sua aten¢io para DIFERENTES PARTES DE SEU
CORPO, sucessivamente, comegando pelas regides de apoio. Por
exemplo, se estiver em uma poltrona, vocé sentira seus pés nochio,
suas coxas e nddegas exercendo uma pressao maior ou menor no
assento, suas costas e seus ombros no encosto, sttas maos, seus
cotovelos e seus antebracos nos bragos da poltrona. Sua regido
lombar estd sensivel?

Em seguida, dirija sua atengdo para o pescogo e para a
cabega. Veja se a posigdo lhe convém. Ao fazer mentalmente essa
“verificagao”, talvez vocé tenha notado, de passagem, uma dor,



uma contragio muscular, uma tenséo ou um desequilibrio, mesmo
leve, do corpo no assento. Ento, corrija todos esses parametros a
fim de obter uma sensagdo de conforto geral.

Agora, vocé pode se interessar por outras dreas: Estd com
sede? Com fome? Como sente asua barriga? Ocinto estd apertado
demais? Ha em vocé algum ponto de dor latente? Depois, tome
consciéncia de sua respiragio. Estd regular? Qual o seu ritmo? Esta
livre de qualquer entrave? Vocé esté respirando pela boca ou pelo
nariz? Vocé sente o ar rogar na parte de trds da sua garganta e na
parte de cima da traquéia? Sente as batidas do coragio? Qual o
seu ritmo?

Aconselhamos vocé a fazer esse exercicio em momentos
diferentes: antes de comegar um trabatho, no carro, depois de uma
emogao forte, enquanto toma banho, quandoestiver deitado, antes
de adormecer, durante uma refeicdo. Com certeza, vocé ficard
surpreso com o niimero de dores e tensdes que conseguird facil-
mente eliminar, assim como com o ntimero de partes do corpo
que ignoramos o tempo todo!

Nos proximos dias, sem repetir sistematicamente todo o
exercicio, faca em poucos segundos a “verificacdo” e corrija o que
tiver de ser corrigido.

£y
8%

Gy 36%dia

Hoje, escolha trés pessoas com as quais vocé estard durante,
pelo menos, 15 minutos. Converse com cada uma delas sobre
uma LEMBRANGA AGRADAVEL. Enquanto seu interlocutor estiver
contando um episédio alegre (se necessdrio, ajude-o, fazendo-lhe
perguntas e/ oureflexdes pertinentes), observe e ouga inteiramente
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0 que ele manifesta de forma nao-verbal. Tire uma “fotografia”
de seu rosto e de sua atitude quando ele manifestar a emogéo de
maneira mais forte, Memorize stia voz, mesmo sem as palavras.
Apbs essa conversa, por alguns instantes, procure notar os
pardmetros mais caracteristicos, ligados a exteriorizac¢éo das
reagGes interiores, observados.

Recomendamos que, antes de mais nada, vocé seja fle-
xivel: se seuinterlocutor nao quiser abordar o assunto que deseja,
nao insista. Se ele entrar no tema espontaneamente, antes mesmo
de vocé falar nele, trate de aproveitar a oportunidade.

Tente, também, trabalhar em um lugar bem-iluminado e,
se possivel, calmo. Sincronize-se, pois assim serd mais facil con-
duzir a conversa para o terreno escolhido.

Nao se sinta obrigado a notar, ver e ouvir tudo. Comece
calibrando estados bem simples. Com o tempo vocé refinard, natu-
ralmente, sua capacidade de calibragem e chegard a detectar os
pardmetros mais sutis.

X 37dig

Escolha uma pessoa com a qual vocé possa conversar du-
rante cerca de vinte minutos. Use para este exercicio o periodo de
uma refeiciio ou um momento de descanso. Oriente a discusséo
para um AssUNTO “skri0” (profissional, econdmico), tomando
cuidado para ndo provocar sentimentos fortes demais.

Calibre esse estadlo, batizado de “sério”. Em seguida, oriente
a conversa para um outro assunto que implique um componente
emocional mais marcante (irritago, alegria, indignagao, satisfagao
consigo, confusao).
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Calibre esse novo estado, anotando mentalmente quais
pardmetros variaram emn relagao a calibragem do estado prece-
dente. Traga a conversa de volta para uma 4rea séria e calibre de
novo esse estado. Certifique-se de voltar a encontrar exatamente
0s mesmos elementos ndo-verbais que observou de inicio.

Recomendagdes: Por ocasido da segunda calibragem, a da
emogao mais forte, espere que sen interlocutor esteja bem “dentro
dela”. Nio o deixe, contudo, por tempo demais nesse estado.
Nunca se esqueca da nogdo de respeito, que € a base da PNL.
Utilize a relagdo para orientar a conversa.

£
o

S do 382 a0 40 dia

Esse exercicio é feito em dois ou trés dias. Escolha um
interlocutor com o qual vocé tenha oportunidade de conversar
bastante. Sua missdo consiste em calibrar © MAXIMO DE ESTADOS
INTERIORES que possa identificar com a maior certeza. Por exem-
plo, vocé consegue ler em seu rosto a surpresa, a irritagao, a
alegria, a incompreensdo, a aceitac&o, a curiosidade, o cansago, a
boa forma... Esses estados podem ter sido provocados por vocé,
ou ser espontaneos.

Quando tiver constituido mentalmente esse pequeno arqui-
vodos estados interiores, verifique se suas calibragens sdo validas
fazendo perguntas ao interessado. Se vocé calibrar o estado de
cansaco, pergunte-lhe: “Vocé me parece cansado, serd que estd mesmo?”
ou, entdo, se a pessoa demonstrar interesse: “Tenho a impressio de
quie isso estimula sua curiosidade, nfo é?” Leve em conta um contexto
cultural que faz com que, as vezes, as pessoas neguem um cansago
ou uma curiosidade por medo de que estes sejam considerados
fraqueza ou indiscrigdo.



LUCIEN, RESPONSAVEL PELO TREINAMENTO —

PLANO DE CARREIRA DE UMA EMPRESA SUICA

A ernpresa conta com alguns milhares de empregados
e oferece servigos em escala internacional. Sua estrutura
hierdrquica foi reduzida a trés niveis: funcionérios, gerentes e
alta direcao. Para garantir uma administragéo da previsio de
empregos e favorecer o recrutamento interno, um servico de
administracao{iano de carreira, tem como tarefa a avaliacéo
dos potenciais, as entrevistas e o treinamento.

E no contexto das entrevistas de planas de carreira que
a PNL e, mais particularmente, a calibragem séo utilizadas com
proveito,

O objetivo de uma entrevista de plano de carreira é
definir o perfil de um colaborador ou da umna colaboradora, de
acordo com os critérios que dizem respeita 4 administragéo
de pessoal e de projetos. Permite estabelecer um “quadro de
bordo” das competéncias (forgas, fraquezas) dessa pessca e
proporlhe planos de treinamento individualizados. Ela
desenvolve-se em trés etapas: 1) o contrato (identificacao das
expectativas da pessoa avaliada); 2] a corversa ininterrupta;
3] meu comentario (gquadro de bordo) e uma proposta de
treinamento/ plano de carreira.

12 atapa

Essa fase & muito importante. Nela, o candidato
expressa seus abjetivos profissiohais e/ou pessocais e define
igualmente suas expectativas. Eis alguns exemplos das
perguntas que séo feitas:

Gluais 530 seus objetivas/expectativas & curto, médio
e longo prazos?

O gue espera dB entrevista?

Comao reconhece que.. 7




E essencial ccnsagr‘ar'bempo suficients par‘é essaetapa
durante a qual, enquanto responséve! pela entrevista, devo
muitas vezes ajudar o candidato a exprimir seus abjetivos e
expectativas. Tenho de ter certeza de que o "contrate” com o
rmeu interiocutor esta clara e que os indicios de validagéo séo
recenhecides por ele e por mim.

27 etapa

A conversa ininterrupta diz respeito a assuntos
profissionais e extraprofissionais. Cada tema tratado é
relacionado com projetos, experiéncias ou realizactes do
candidato, e seu objetivo é detectar seus pantos fortes e fracos
no exercicio da geréncia de pessoas e projetos. Nessa etapa,
€ possivel calibrar os estados interiores, pois abordamos
expariéncias positivas ou dificeis. As perguntas séo do tipo:

Lue experiéncia ou prafeto he dé maior satisfacso?

Em que esse projeto lhe satisfaz?

Existem siuagtes em que voce néo se sente & vortade?
Deascrevaas, Em que elas ndo the sdo conveniantes?

I* etaps

0 comentério {quadre de bordo] & feita no final da
entrevista. E uma fase delicada, o desafio & grande: o futuro do
candidato na empresa depende dele. Gracas a calibragem
operada de antemap, é possivel avaliar o impacto dos ele-
mentos detectados, das constatacdes e das medidas pro-
postas; comenté-las e explicdtas com a certeza de que ha
congruéncia entre as expectativas do candidato e o gue ele
exprime. '

Muitas vezes, as conversas mais interessantes e
construtivas acantecemn depois da abordagem das diver-
géncias entre o que foi dito e os estados interiores obser
vados, detectados gracas a calibragem. Nesses momentos, o
disfogo se torna mais aberto, pois o candidato sente gue ests
sendo efetivamente ouvido.




CHRISTIAN, PROFISSIONAL DE MARKETING

Faco parte de uma grande multinacional, com uma
peguena eguipe de doze pessoas, gerida coma uma peguena
ampresa independente e cujo gerente & pessoa Muito
dindmica. Enquanto profissional de marketing, parecew-me que
esse contexta de trabalho muite informal nos levava a abordar
e a conduzir novos projetos de forma peuco estruturada: nao
correspondiamos aos objetivos de garantia de qualidade da
empresa. Meus colegas da pesquisa/desenvolvimento e da
producdc concordavam comigo em reconhecer gue
estavarmos diante dos seguintes problemas:

*+ comunicagae insuficiente entre nés ne que dizia respeito aos
novos projetas em andamento;

» frustragdo com a abordagem seqilencial des atividades de
marketing, pesquisa/ desenvolvimento e producaa;

* dificuldade de enfrentar varios projetos sem termaos
compatibilizado nossos recursos com a cargs de trabalho
necessaria.

Decidi convocar uma reuni&o de trabalho sobre esses
temas com meus dois colegas £ nosso gerente comum, na
manha da sextafeira seguinte, com a firme intengdo de mudar
as coisas. Comao eu acabara de participar, na semsna anteriar,
das trés primeiras jornadas de um seminério de PNL, resol
preparar com cuidado bem particular essa reuniao, € optei por
empregar duas das ferramentas abordadas no seminéric: a
calibragem e a sincronizacéa.

A primeira parte da reunido, durante a gual levei ao
conhecimentn do nosso gerente as dificuidades que esta-
vamos percebendo, transcorreu muito bem. A calibragem do
rosto, da voz e dos gestos de meu interlocutor provavam isso:

4
&




seu rosto estava sereno (testa lisa, roste sem tensdo muscular,
seus gestos eram os de todos os diss); a troca de idéias,
embora animada, n&o ultrapassava o tom moderado. Chegou
o momento de proper minhas solugdes para remediar as
dificuldades jé abordadas, ou seja, implantar uma estrutura de
participacéo e de deciséo colegiada, constituida por meus dois
colegas, hasso gerente g eu. A calibragem reveloutHme um rosto
gue estava sa fechando, com a diminuicéo das trocas verbais
e gesticulac@o contida. O estado interior de nosso gerente
estava mudando!

Decidi sincronizar-me com ele, desacelerando a velo-
cidade de minha fala, baixando o tom de voz e prestando
atencdo pera escolher um vocabuldrio que fosse menos
ameacador e agressivo possivel, pois decerto eu acabara de
abalar algumas de suas prerrogativas de "chefe”. Assim,
consegui retomar o didloge e fazer a reunido progredir.

Tarnei 8 empregar a dupla calibragem,/ sincronizecéo
vérias vezes durante & reunido, que tarminoutrés horas depois.
Eu estava satisfeito: tinhamos eonseguido o consentimento de
nosso gerente para implantar essa estrutura de participacio
colegiada. Guando ele alhou, entéo, para o reldgio, percebeu
que a hora de almogo se passara, que se esquaecera de ir
buscar os filhos na escola e gue nao telefonara para sua
esposal
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A BUSSOLA

DA

LINGUAGEM
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Oaqut
A BUSSOLA DA LINGUACEMY

Emanacio pertinente do mefamodelo de Grinder e Bandler,
ela € sua simplificacio racional. Foi criada gracas a criatividade
de Alain Cayrol.

O metamodelo é um conjunto de ferramentas lingiiisticas
que permite a0 comunicador compreender, da forma mais precisa
possivel, o modelo de mundo de seu interlocutor. De fato, as lin-
guagens, as palavras utilizadas para transmitir a construgao da
realidade de cada um, ndo passam de umreflexo dessa construgio.
S&o uma série de sinais convencionais, culturais, organizados
dentro de frases. Alguns designam objetos, sendo, portanto, um
pouco mais precisos do que 0s que designam conceitos abstratos
— o que Paul Watzlawick, psiquiatra americano, um dos res-
ponsaveis pela conhecida escola de Palo Alto, chama de “realidade
de primeira e segunda ordem”. A palavra “cadeira” remetea uma
gama de objetos que tem caracteristicas comuns, enquanto o termo
“harmonia” nio basta a si mesmo. Utilizado isoladamente, ad-
quirird o sentido privilegiado pelo individuo que escuta. Isolado,
ndo pode ser portador de informagdo confidvel. Para o me-
tamodelo propriamente dito, sugiro o livro de Josiane de Saint
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Paul e Alain Cayrol, Derriére la magie, la programmation neuro-
linguistigue, Interfditions, Paris, 1984, pp. 14041.

As testemunhas de um mesmo acontecimento registram,
muitas vezes, informacoes (vaco xterIor) diferentes. Cada uma
delas, em seguida, vai tratar esses elementos (VACO INTERIOR)
atribuindo-lhes significado, criando relagdes entre si e dando-lhes
cargas afetivas e emocionais extraidas de suas prdprias experién-
cias. Isso explica naturalmente as divergéncias freqiientes entre
as pessoas. A sinceridade de cada uma delas néo é questionada,
mas tampouco € um critério de “verdade”. A linguagem € uma
codificagio do pensamento necesséria para sua formagio e para
sua transmiss&o ao outro. Se quisermos compreender methor o
mundo interior de alguém, precisaremos de informagdes precisas.
Temos de saber a que realidade tangivel e concreta ele corresponde,
qual é, por exemplo, sua idéia de felicidade quando ele nos fala
de seu desejo de ser feliz. Resumo do metamodelo, a biissola da
linguagem é mais facil de manejar:

* a OESTE encontramos as regras. Com isso, queremos di-
zer informagGes do tipo: devemos, é preciso, isso nip se faz,
basta apenas, cabe ao pai dizer-lhe isso, s6 a mde tem o direito
de...

* a LESTE encontramos os julgamentos: £ bom/ruim, vocé é
burro, Paul é desajeitado, os americanos nio sdo cultos, os
espanhis sdo suscetiveis, a PNL é a melhor abordagem da
COmMuNIcagio.

Vocé vai observar que um julgamento pode ou néo ser
generalizado. Por isso, quisemos distinguir os julgamentos das
generalizacoes.




* 20 SUL encontramos as suposigdes. Elas se dividem em
trés categorias:

— as causas-efeitos: Ndo consegui dizer-lhe isso por que ele estan
me olhando nos olhos (x provoca y).

Fatos

JULGAMENTOS
(GENERALIZACOES

SuPOsICOES

— as leituras de pensamento: Se eu Ihe disser a verdade, ele
ndo vai acreditar em mim. Sei 0 que ele pensa nessas situagfes.

— os equivalentes complexos: Ela tem admiragio por ele,
jamais o interrompe quando fala (x equivale a y).

* no CENTRO encontramos as generalizagdes, principal-
mente as palavras: sempre, nunca, foda vez, todo mundo, a
gente, nds, a Franga, as mulheres, os automobilistas, todos os
chefes da empresa etc., assim como as palavras que “con-
gelam” as agbes ou que querem resumir coisas demais
ao mesmo tempo, as assimila¢des abusivas, como: A agio
humanitiria de nada serve. A televisdo leva as criangas &
passividade. A agressividade dos japoneses...

* 20 NORTE encontramos 0s fatos: quem, o qué, onde, como,
guando, quanto...
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DARA QIT STRVF
A BUSSOLA DA INGUACEMY

A bussola da linguagem impede que se fale e ninguém
preste atencao. Ela permite reorientar uma conversa. Em caso de
divergéncia ou de incompreensio, oimportante € voltar a0 NORTE,
aos fatos. E a diregdo de referéncia, é para ela que devemos nos
voltar para esclarecer uma situagfio. Voltar aos fatos é chegar a
uma descrigdo isenta de julgamentos, de subentendidos, de com-
paragOes impossiveis de se verificar, de amélgamas ou desses
valores afetivos com os quais todos encobrem os fatos. Os boatos
influenciam menos aqueles que questionam os fatos e ndo ques-
tionam sua interpretagéo.

Por exemplo, pense em alguém que diz: “Esse sujeito tem ¢
dom de me irritar! Vocé percebeu que ele sempre vai embora depois dos
outros? Tenho certeza de que é para que achem que ele trabalha mais do
quie nds e para agradar a diretoria. Jamais deviamos confiar em gente gue
sorti o tempo todo! Esse tipo de pessoa esconde o jogo...” E facil observar
vérios exemplos doque diziamos anteriormente. Vocé vai ver uma
representaqio esquematizada.

Naturalmente, exageramos a fim de sensibiliz-lo para
esse aspecto da comunicagao. No entanto, quem de nés poderia
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jurar jamais ter ouvido frases como: “Ele me aterroriza. Ninguém me
ajuda. S6 com muita obstinagdo chegaremos Id, Quando seu interlocutor
ergue 0s olhos é porque niio o estd ouvindo...” E claro que usamos todas
essas formulagdes; até este livro contém um bom riimero delas.
E importante detecta-las, principalmente quando a dificuldade
provém mais da MANEIRA DE ENCARAR 08 FATOS do que dos proprios
fatos. Por exemplo, quando A declara: “O que mais me entristece é
pensar que se B disse isso, com certeza, ndo sente qualquer estima por
mim.” O fato é que B disse algo a A. O problema para A origina-
se, essencialmente, do significado que atribuiu ao que B lhe disse.
Como, nesse caso, ajudar A a considerar essa situagdo de ma-
neira diferente? Fazendo-lhe perguntas que irao trazé-lode volta
aos fatos: “Como € que vocé sabe que ela ndo o estima? Em que, o que ela
Ihe disse, demonstra que ela ndo o estima?”

Com osexercicios, forneceremos as perguntas a serem feitas
para voltar ao norte, de acordo com os temas escolhidos.

N

¢

ELE vAl EMBORA

DEPOIS DOS OUTROS. ..
SORR!...

ELE sEndeRE VAl EMBORA, .. EscoNDe 0 JoGo...
o SAMAS DEVERIA. ..

.. ETERNAMENTE. ..

ELE TEM O DOM DE ME IRRITAR. ..
£ PARA QUE ACREDITEM....
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Arencao: O objetivonao € questionar sistematicamente uma
regra, uma generalizagéo ou qualquer outra forma de expressao,
mas verificar se elas sdo Uteis, se ajudam, ou se sao realmente
adequadas & determinada situagao. Essas perguntas permitem a
REAVALIAGAO dessas regras, dessas generalizagdes, em fungdo do
contexto e constituem a primeira etapa de mudanga. Evite ques-
tionar tudo. E f4cil, mesmo com Gtimas intencodes, transformar uma
discussao em interrogatdrio policial. Durante um treinamento, é
raro os treinandos deixarem de fazer isso como brincadeira. “E
hora do intervalo, tenho de ir beber alguma coisa.” Essa frase, inva-
riavelmente, atrai perguntas do tipo: “ O gue aconteceria se vocé
ndo fizesse isso? Por que o intervalo o obriga a ir beber? O gque
aconteceria se ndo fosse hora do intervalo?” etc.

Finalmente, ndo resistimos a mencionar afrasede um politi-
co que ouvimos uma manhd no radio: “ Ak, nio me fulem dos fatos’
Jé tenho a minha opinido formada : :
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COMO 81 FAMIIARIZAR COM
A BUSSOLA DA LNCUACIM?

X 4ledia

Hoje LEIA COM ATENGAO A ENTREVISTA DE UM POLITICO cujas idéias
sejam parecidas ou opostas &s suas. Numa primeira leitura, desta-
que as generalizagdes, as regras, os julgamentos e as diversas for-
mas de suposigdo. Anote, em seguida, as idéias com as quais vocé
concorda ou das quais discorda. Em que elas se baseiam? Em
fatos? Julgamentos? Generalizagdes?

§§ 42 dig

Hoje AsSISTA A UM DEBATE NA TELEVISAO OU a algum programa
desse tipo (se ndo houver, deixe o exercicio para um outro dia).
Prepare listas onde figuraréo todas as formas lingiiisticas men-
cionadas na buissola. A medida que vocé detectd-las, anote-as nas
colunas correspondentes. E provavel que a coluna dos fatos nio
seja a que contém mais anotagdes.
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8 43¢ dia

Hoje vocé vai aprender a DETECTAR AS “PROTECOES” NA LIN-
GUaGEM. Por exemplo, a voz passiva e 0 “nés”, “eles” (sabemos que,
de fato, a motivagio por objetivos é a tinica vilida), qualquer férmula
que apele para os estilos impessoais usados em vez de “eu”.

Agora, imagine a pessoa repetindo a frase apropriando-
se da idéia e note a diferenca de impacto (eu acho que a motivagio
por objetivos ¢ a tinica vdlida).

44 dia

Hoje peTECTE, sem muda-las, As FORMULAS DE PROTECAO QUE
vocé prépno EMPREGA.

45 dig
Este quase poderia ser chamado de “DiA DA VERDADE": vocé

vai usar apenas formulas pessoais: Eu acho que minkha maneira de
conduzir as coisas €, no contexto da minha experiéncia...”

é‘i 46 dig

Hoje, REFORMULE AS FRASES GENERALIZADORAS DE SEUS IN-
TERLOCUTORES, DEVOLVENDO-LHES A EFICACIA DE SEU DISCURSO,

Exemplo: '

“No se pode fazer assim.”
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“Se estou compreendendo bem, vocé prefere nao fazer
assim.”

Esse exercicio volta a dar a pessoa que o pratica o recuoc
necessario para julgar corretamente o que acaba de ser dito.
Entdo, ela serd menos influenciével pelas frases de seu interlocutor,
que serdo restituidas a um contexto preciso, e terd condictes de
compreender seu alcance real.

Essa atitude é muito util nas situagbes em que nos sen-
timos mais “frageis” e “expostos”. Tomemos, por exemplo, ocaso
de umjovem que estd sendo treinadoe que ouve alguémem quem
tem confianga declarar-lhe: “A gente sabe que a integragio de um
novo empregado leva tempo.” Ele pode integrar essa observagao
como uma verdade universal. Mesmo se ela se revela apropriada
em certos casos, constitui, emnossa opinido, uma forte incitagioa
que o jovem desista da idéia de tentar integrar-se depressa e que
nada faca para conseguir tal objetivo.

Sj“z 17 dia

Hoje vocé vai pronunciar voluntariamente, durante o dia,
TRES GENERALIZAQOES E TRES REGRAS. Algumas pessoas ficardo es-
pantadas com a facilidade com a qual elas utilizam a primeira ou
a segunda forma, e até as duas, nas discussoes.

o
E;S 48 dia

Hoje, DETECTE AS GENERALIZAGOES DE SEUS INTERLOCUTORES.
Vocé vai levar as pessoas a voltarem ao norte duas vezes,
durante o dia, fazendo-lhes uma pergunta.

Se alguém lhe disser:
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“O marketing ndo compreende bem os problemas do met-
cado.”

Pergunte:

“Na sua opinido, quem especificamente compreende mal?”
ou “De que problemas vocé esta falando?”

S0 possiveis muitas perguntas desse tipo. £ importante néo
fazé-las de maneira abrupta, como: “Quem?” “Que problemas?”
As vezes ¢ até necessario reformular o pensamento da pessoa
antes de fazer sua pergunta: “Quando vocé diz que o marketing
ndo compreende bem os problemas do mercado, de que pro-
blemas estd falando?” '

Tente fazer isso no contexto de uma boa relagéo, o que supde
que vocé esteja bem sincronizado com a pessoa.

Ez 4% dig

Hoje, DETECTE AS GENERALIZAGOES E AS REGRAS EM SEUS IN-
TERLOCUTORES. Vocé vai convidar as pessoas a voltarem ao norte,
perguntando-thes durante o dia duas coisas relativas as gene-
ralizagbes e duas relativas as regras.

Exemplos sobre as regras:

— Néo posso me permitir perguntar-lhe se...

— O que o impede?

ou

— O que aconteceria se vocé perguntasse?

Evite fazer as perguntas & mesma pessoa, mesmo que o
discurso dela lhe dé essa oportunidade. Distribua as perguntas
entre pelo menos duas pessoas.
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ZS 5 dia

Hoje, EXPRIMA TRES REGRAS E TRES JULGAMENTOS. E claro que,
como no exercicio do 472 dia, vocé o deve fazer com pessoas
diferentes. Se, por sua vez, seus interlocutores formularem regras,
julgamentos etc., divirta-se constatando como ¢ fécil fazer uma
conversa durar, sem que nada de concreto seja dito.

@ Qd‘

Hoje, DETECTE AS REGRAS E 05 JULGAMENTOs. Convide as
pessoas a voltarem aos fatos fazendo-lhes, durante o dia, duas
perguntas relativas as regras e duas relativas aos julgamentos.

Exemplos de perguntas relativas a julgamentos:

— Os alemdes sdo pessoas pontuais.

— O que o faz dizer isso?

— O treinamento no serve para nada!

— De que treinamento em particular vocé estd falando?
ou : '

— Para nada.

— No que vocé estd se baseando para dizer isso?

Nesse caso, evite principalmente os “por qués”; eles o leva-
tiam mais a justificativas e racionalizagdes.

— O treinamento nao serve para nada!

— Por que vocé diz isso? _

—Porque é sempre a mesma coisa. No comego vocé se en-
tusiasma, mas depois de alguns dias percebe que esta fazendo a
mesma coisa que antes.



Hoje, durante o dia, ENUNCIE VOLUNTARIAMENTE TRES JULGA-
MENTOS E FAGA A LEITURA DE TRES PENSAMENTOS. Esteja sempre mui-
to atento & reagio de seus interlocutores.

az 53¢ dia

Hoje, DETECTE OS JULGAMENTOS E AS LEITURAS DE PENSAMENTO.
Comonos dias anteriores, faga, no decorrer dodia, duas perguntas
relativas aos julgamentos e duas relativas a leitura de pensamento.

Exemplos de perguntas relativas as leituras de pensamentos:

— De qualquer maneira, ele ndo vai concordar.

— Como vocé sabe?

Mais uma vez, pode ser grande a tentagao de perguntar por
qué. Se nio ouso pedir algumna coisa a alguém porque acho que
ele ndo concordaré, € mais interessante saber como sei que ele ndo
concordara do que por que nio concordara.

X 5 din

Hoje, DETECTE AS LEITURAS DE PENSAMENTO E AS EQUIVALENCIAS
coMPLEXaS. Durante o dia vocé vai fazer duas perguntas relativas
as leituras de pensamento e duas perguntas relativas as equi-
valéncias.
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Exemplos de perguntas relativas as equivaléncias:

— O fornecedor ainda ndo nos mandou nada, estd
zombando de nés!

— Em que o fato de... prova que...?

ou

— Vocé acha que essa é a tinica explicagio?

Lembre-se de que é importante manter um bom relacio-
namento €, muitas vezes, preceder a pergunta de uma refor-
mulagio.

Hoje, DETECTE AS EQUIVALENCIAS COMPLEXAS E AS CAUSAS-EFEITOS,
Quatro vezes durante o dia, vocé vai levar as pessoas a exporem
os fatos fazendo duas perguntas relativas as equivaléncias e duas
perguntas relativas as causas-efeitos.

Exemplos de perguntas relativas as causas-efeitos:

— Quando ele me fala nesse tom, ndo consigo The recusar
nada.

—Que ligagdo hd entre o fato de ele falar desse jeito e o fato
de vocé ndo conseguir lhe recusar nada?

ou

— O que vocé quer dizer com quando ele fala com vocé
assim?
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Hoje, dltimo dia de exercicios da bissola da linguagem, nés
0 convidamos a REVISAR O CONJUNTO DAS FORMAS LINGUISTICAS ESTUDADAS.
Isso seré facil se vocé:

* assistir a um debate na televiséo ou a um programa do
género;

* ler um artigo de politica;

* ouvir atentamente duas pessoas que vocé encontrar
durante o dia. Pense, se necessario, em usar perguntas
que as leve a evocar fatos.

Lemsre-sE: S6 empregue o discurso factual e a brissola se
forem titeis, por exemplo, para fazer uma entrevista evoluir, um
mal-entendido ser resolvido, para progredir depressa em uma
reunido etc. |

GILLES, ESPECIALSTA EM INFORMATICA

Uso a bdssola da linguagem sobretudo em trés
situacdes: 1) para definir os obijetivos; 2] mudar de contexto,
de ponta de vista; 3) estimular a criatividade, pensar de maneira
diferente. Essas trés situactes apresentam-se, com frequéncia,
na contexta da conducdo de um projeto de informatica.

Por exemplo, no caso do respensavel pelo projeto de
reorgenizacdo da drea comercial de suas empresa. Entre outras
tarefas, ele tera de definir objetivos precisos e mensuraveis a
partir de metas definidas pela direcéo gerat {reducéo dos
custos, aumento da satisfacao dos clientes, etc.) e de conduzir
a mudanca, a reorganizacao, istc &, madificar as regras e as
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suposicoes existentes dentro daquela area. Vejamos como a
hussola da linguagem pode ser (til ja na definig&o dos objetivas
da reorganizacéo desejada:

* Os custos:

— 0 qué? Quanto?

— Salarios.

— Material necessario.

» A satisfac8o do cliente:

— 0O qué? Como?

— Tempo de servige para um pedida.

— Numero de pedidos incompletos na entrega.

— Numero de queixas dos clientes.

Mas guando & necessario modificar 8s regras e as
suposiches existentes & que aproveito ao maxima a bassola
da linguagem. Quando me dizem:

— S&o necessarias 48 horas para verificar um pedido de
clientes.

Pergunto:

— Em que vocé estd se baseando para dizer isso?
Agui estdo outros exemplos de didlogos:
— Todos os meus clientes s&o atacadistas.
— Todos?
— Nao posso me permitir desencadear a entrega parcial de
um pedido,
— Quem o impede de fazer isso?

Ou
— O que aconteceria se vocé fizesse isso?

— Temos de aguardar a confirmacéo do pedida antes de
comunicar a data de entrega.
— O que aconteceria se nao esperassemaos?

Assim, da afirmacéo para o esclarecimento, estabelece-
Se uma reorganizac&o concreta e fundamentads nos fatos,
tendo, portanto, chance de dar certo.
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Oaqut i
A ANCORAGEM?

“O odor dos limdezinhos verdes ainda hoje me faz lembrar
de uma sensagéio impregnada de calor tropical, de felicidade cal-
mante, de ambiente afetuoso e alegre. O odor dolimaozinho verde
é minha madeleine de Proust!” (Henri Laborit, La vie antérieure).

Olago privilegiado estabelecido por Henri Laborit entre um
cheiro e a emocdo evocada é chamado ancoragem. Trata-se, neste
caso, de uma ancoragem “natural”, pois nasceu espontaneamente.
O odor do limiozinho verde é chamado de dncora. A dncoraé o
estimulo sensorial que vai permitir a uma pessoa lembrar-se de
um estadointerior particular. O niimero de ancoras € infinito. Elas
podem ser visuais, auditivas, cinestésicas, olfativas ou gustativas.
Grinder e Bandler foram inteligentes a ponto de utilizarem, de
maneira consciente e estruturada, esse fendmenonatural, tal como
ja fora evidenciado por Ivan Petrovitch Pavlov.

Fisiologista russo, Prémio Nobel em 1904, tornou-se célebre
com a seguinte experiéncia. Apresentava-se cornida a um cio; é
claro que ele salivava por ela, de antemao. Num segundo mo-
mento, toda vez que se apresentava a comida ao co, tocava-se
um sininho. Ao final de alguns dias de associagio sininho/comida,
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s6 o tilintar do sininho j& bastava para provocar a salivagao do
animal.

Em termos de PNL, essa experiéncia pode ser explicada da
seguinte forma: a comida corresponde a uma estimulagao dupla
exterior (visual e olfativa) queleva o cio a reagir a ela pela vontade
de comer (cinestésica), que se traduz exteriormente pela sali-
vagdo (cinestésica).

O sininho corresponde a um enriquecimento auditivo do
vaco exterior que pode, depois, substituir completamente o duplo
estimulo visual e olfativo exterior e provocar manifestagdes cines-
tésicas (a vontade de comer e a salivagio). Ou seja, V sendo igual
a Visual, O a Olfativo, A a auditivo e C a cinestésico, as trés etapas
que se seguernn:

LV+O—>C

2V+0+A—C
3A—C
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Dt QUE 8FVE
A ANCORACEMY

A ancoragem pode ser utilizada no contexto de um processo
de evolugho pessoal e da comunicagdo com as outras pessoas. Ela
vai lhe permitir:

* Pessoalmente, fer acesso a um recurso iiterior para admi-
nistrar as dificuldades e alcangar seu maximo desem-
penho (isso vai ser objeto de muitos exercicios), ou ainda,
memorizar uma tarefa. Por exemplo, se vocé se esqueceu
vérias vezes de devolver um livro a um colega, eis como
pode utilizar a ancoragem. No momento em que vocé
pensar: “Ah, de qualquer jeito, tenho de devolver esse
livro a Bernard amanha”, vocé pode fazer vérias vezes o
gesto de abrir sua porta de entrada sem que para isso
tenha, de fato, de pegar na maganeta. A esse gesto, vocé
associa 0 nome de Bernard e a capa do livro. Repita a
operagio mentalmente trés ou quatro vezes. Deste modo,
quando abrir a porta para sair, no dia seguinte de manha,
vocé vai pensar automaticamente em Bernard e no livro.
O mecanismo usado é a ligagio entre a coisa na qual se
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deve pensar (olivro) e o estimulo inevitdvel (aqui, o fato
de abrir a porta para sair de casa).

» Comasoutras pessoas, reinstavrar com maior facilidade uma
relagdo positiva (vamos fazer alguns exercicios desse tipo).

A ancoragem é usada normalmente em muitas situagdes,
sobretudo em terapia; mas nao € este o objetivo deste livro.

No entanto, eis um exemplo: um dia, Bernard recebe uma
paciente, Véronique, que estd muito angustiada. H4 um més ela
teve uma crise de tetania ao volante de seu veiculo numa avenida
da cidade. Comerciante no subtrbio, ela ia a Paris trés vezes por
semana, para buscar mercadoria. 56 a idéia de voltar ao volante
docarropara fazer o mesmotrajeto a deixava aterrorizada. Mandar
entregar custaria muito caro. Bernard calibra o estado de medo.
Propde que Véronique procure um estado interior de conforto e
seguranga maximos. Apds alguns instantes, Véronique descreve
uma situagio na qual sentiu-se patticularmente & vontade, sem
inquietacdoe confortdvel. Bernard ajuda-a entao a amplificar essa
lembranga, fazendo-a tomar consciéncia do vaco ligado a ela e,
apds uma rdpida calibragem, estabelece uma ancora cinestésica
tocando no antebrago de Véronique por alguns segundos.

Para verificar se essa ancoragem basta, Bernard muda de
assunto e convida-a a sair do estado interior de conforto.
Depois, propde-lhe a experiéncia de novo. Estimula a 4ncora
tocando por um instante no brago de Véronique e, em alguns
segundos, vé reaparecerem as reagOes antes verificadas por ocasido
da calibragem do estado de conforto. A ancoragem, portanto,
funcionou.

Bernard pede-lhe que instale uma tela imaginéria a sua
frente e convida-a a assistir novamente a cena da crise da tetania,
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como se esta tivesse sido filmada por uma testemunha. A ancora
revela-se necessaria para manter Véronique num estado de con-
forto e seguranga durante o tempo necessario para ela rever vérias
vezes a cena. Com a calibragem, o estado de medo néo voltou a
aparecer. No final da experiéncia, Bernard solta a &ncora e pede
para Véronique se imaginar no dia seguinte, no carro, fazendo ao
volante o percurso habitual até o seu fornecedor. Véronique o faz
mentalmente, sem dificuidade.

Desde essa “dissociagdo” simples, Véronique voltou a dirigir
e continua utilizando seu carro sem problemas.
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CoMO 8F PAMIIARIZAR COM
A ANCORAGEM?

X 5pdis

Hoje, DEscuBRA em duas pessoas que vocé vé todos os dias
ASSUNTO QUE DESPERTA NELAS UM ESTADO INTERIOR MUITO AGRA-
DAVEL. Por exemplo, a primeira evoca a alegria de, finalmente, ter
terminado um projetono qual trabalhava hé seis meses. A segunda
anuncia que vai assistir a um concerto. Calibre os pardmetros mais
evidenites, como um sorriso, a coloragao da pele, a maneira de falar,
associados a esse estado interior. Nosso conselho é que vocé faga
anotagdes sobre as reagdes de cada pessoa assim que vocé as deixar.
Conserve-as até o dia seguinte.

Vocé vai rever hoje as duas pessoas calibradas ontem,
EVOCAR EM CADA UMA DELAS O TEMA QUE ELAS ASSOCIAVAM A UM ESTADO
INTERIOR AGRADAVEL — O projeto para a primeira, e o concerto para

-
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a segunda — e fazer a calibragem de novo. A menos que tenha
acontecido algo grave desde o dia anterior, a simples evocagao
desses assuntos vai fazer com que elas voltem ao mesmo estado
interior.

Observe que nesse exercicio em dois tempos vocé lidou
com &ncoras naturais, que faziam parte da vida de seus in-
terlocutores. Sugerimos que vocé use as ncoras naturais no
contexto de uma relacio interpessoal, enquanto vamos convidé-
lo a construir ancoragens que lhes serdo pessoalmente tteis. De
fato, tudo é dncora. Vocé proprio € uma dncora viva, positiva para
algumas pessoas, talvez negativa para outras e, reciprocamente,
algumas pessoas sdo ncoras positivas para vocé e outras, ncoras
negativas. Talvez alguma vez vocé tenha pensado: “E mais forte
do que eu, toda vez que o vejo, nao consigo falar com ele com
calma”, ou: “Adoro ver Paul, ele me descansa.”

]

X do5% a0 63 dia

A partir de hoje, vocé vai repetir o exercicio de ontem com
uma pequena modificagao: vocé vai OPTAR POR UMA ANCORA MAIS
suTiL. Em vez de descobrir um tema gerador de um estado interior
agradavel em uma pessoa, vocé vai identificar uma palavra ou
um grupo de palavras. Exemplo: “Esse espetaculo foi... gran-
dioso!”, diz o seu interlocutor num tom particular, arregalando
muito os olhos e com um enorme sorriso pontuado por um sus-
piro. Quando for a sua vez de falar, dé um jeito de usar a palavra
“erandioso” no mesmo tom e observe o efeito da repeticao sobre
o seu interlocutor. E claro que vocé vai ter de empregar a mesma
expressio facial de hd pouco. Faga esse exercicio com cinco pessoas
diferentes, uma por dia.
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Para que a ancora funcione, é preciso, é claro, que a palavra
ou o grupo de palavras escolhido seja realmente significativo.
Algunsindicios vaoajuda-lo a detectar se sao significativos de fato:
um tom diferente, uma pequena pausa, a mudanga na expressio
do rosto. Vocé s6 vai utilizar aqui a ancoragem com o outro com
o objetivo de treinar. Quando ficar a vontade nessa pratica, vocé
poderd utilizé-la com uma meta precisa.

O cdmico que se tornou conhecido como cdmico de repe-
ticao baseia-se no principio da ancoragem. Quando uma palavra,
uma expressao ou uma frase desencadearam o riso, sua simples
lembranga ressuscita esse riso. Quem nio conhece: “E umhomem
normal... branco?”"Qualquer que seja o contexto, toda vez que a
associagdo “normal”... “branco” se repetir, vocé vai obter o mesmo
efeito. O mesmo acontece com o “vamos andando, ndo ha nada
para ver!” de um apresentador de televisdo, para o “é um
escandalo!” de um politico francés, ou o “meu cofrinho” de O gus-
rento de Moliére. Ha milhares de exemplos desse tipo; todos nds
podemos citar algum.
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7.

A crstio

DOS [ETADOS

INTERIORES
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O Qi 8k
FSTADOS INTEQIORES?

Ao longo do dia todo, durante a semana, vocé vive uma
profusdode estados interiores. Num determinado momento, vocé
se sente alegre, feliz, num outro, melancélico, vulnerédvel etc. A
esses estados alegres, felizes ou quaisquer outros estdo vinculadas
representacdes VACO interiores particulares que se manifestarao
exteriormente por um comportamento especifico. Comoexemplo,
analisemos um estado interior alegre e feliz:

v C
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E possivel dizer que o estado interior representa o que
vocé estd vivendo naquele exato momento, o conforto ou o des-
conforto de uma situagao num instante preciso. E a medida de
sua adaptacio ao mundo: como vocé se sente aqui e agora, fisica
eemocionalmente. Distinguem-se duas grandes categorias de esta-
dos interiores: os estados recursos e os estados limitantes.

Os ESTADOS RECURSOS sa0 estados interiores 6timos; sdo 0s
mais adequados para viver uma situagio. Exemplo: ter confianga
em si para fazer uma conferéncia se esse estado interior de “con-
fianga” lhe permitir ser bem-sucedido em sua intervencéo.

Os ESTADOS LIMITANTES sdo estados interiores inadequados
para viver uma situagao. Exemplo: ter medo de fazer uma con-
feréncia se esse medo fizer com que vocé fracasse completamente
em sua intervencao.

Nao existem, em termos absolutos, estados interiores total-
mente bons ou totalmente ruins. Um estado limitante para uma
pessoa pode ser um estado recurso para uma outra. Voltemos ac
exemplo doestado interior que corresponde ao medo no contexto
de uma conferéncia. Se esse medo fizer com que a pessoa fique
alerta, preparando-se adequadamente para o evento e, conseqiien-
temente, tenha um 6timo desempenho na situagéo, esse estado
interior €, portanto, urn recurso para essa pessoa. Em compensagio,
esse mesmo medo poderia ser completamente paralisante para
outra pessoa. Assim, a opinido de que s6 os artistas que tém medo
do palco sdo realmente bons €, de fato, uma crenga. O medo per-
mite que alguns artistas sejam talentosos, mas pode prejudicar
outros.

Aqui estd um exemplo de ambivaléncia, mas com umestado
interior de agitagdo “eufdrica”. Quando vocé vive esse estado
simplesmente porque estd feliz com uma boa noticia, ele parece
completamente adequado. No entanto, se vocé é médico e estd
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nesse mesmo estado quando anuncia a um paciente que ele estd
com uma doenga incurével, pode avaliar como esse estado se tor-
na pouco conveniente. 0s ESTADOS INTERIORES, PORTANTO, NAO SA0
NEGATIVOS OU PosiTIVOs. Por exemplo, algumas pessoas aceitam mal
o fato de ficarem com raiva. E verdade que, se a raiva se repete
com freqiiéncia, d4 para compreender que essa propensio atra-
palhe a vida delas e daqueles que as cercam. Mas imagine agora
seu filho de dois anos tentando pdr os dedos em uma tomada;
vocé véisso e briga comele para evitar que ele repita o gesto. Parece
l6gico dizer que, nesse momento, sua raiva é completamente ade-
quada e, com certeza, mais eficaz do que uma explicacio do tipo:
“Esta vendo, é perigoso. Vocé ndo deve fazer isso, porque pode se
machucar muito”, em um tom neutro e razoavel.



DARA QUE SERVE A GESTRO
DOS ISTADOS INTERIORES?

Gerir seus estados interiores € algo que vocé jé sabe fazer de
forma mais ou menos consciente. Quando vocé se sente melan-
cdlico, ouvir seu disco favorito faz com que vocé volte a sorrir.
Uma noitada com os amigos, programada oportunamente, lhe
permite esquecer um dia de trabalho particularmente duroe voltar
a serenidade para enfrentar o dia seguinte.

Também é possivel que alguns de vocés tenham por hébito
relativizar um problema pensando que vivem em uma grande bola
que gira sobre si mesma, no espago, ao redor de um astro, que por
sua vez € o centro de um sisterna, que faz parte de uma galdxia...
Sob esta perspectiva, uma discussdo com um colaborador ou
dificuldades financeiras lhe parecem diferentes.

ATenGAO: Nao se trata de negar seus sentimentos ou suas
emogdes, nem de desprezar seus problemas ou adotar a atitude
“depois-de-mim-o-caos”! Num estalar dos dedos, tudolhe aparece
sob um céu claro e azul, a vida é bela e pouco importa se o mundo
estiver desmoronando ao seu redor. Essa concepgao chegaria a se
opor a filosofia humanista que serve como base para a PNL.

As técnicas introduzidas nesta parte do livro nos levam,
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assim, a fazer a inevitdvel pergunta sobre a sinceridade dos senti-
mentos. A idéia que muitas vezes prevalece € a de que s3o os
acontecimentos que os provocam: portanto, séo legitimos, sinceros,
inevitéveis, espontdneos e por si mesmos ligados a situagdo e ndo
apessoa. Ora, para abordar a gestao dos estados interiores, é indis-
pensével tomar consciéncia de que fodos nds geramos os sentimentos
que experimentamos. Quem jamais ouviu frases como: “Vocé me dé
raiva” ou “Ele tem o dom de me irritar...”? Se uma pessoa tivesse
o poder de dar raiva ou irritar, deveria ser capaz de fazerisso com
tode mundo. Portanto, é correto dizer: “Fico com raiva quando
vocé faz isso...” e “Fico irritado quando vocé diz que...” Os acon-
tecimentos ndo fazem com que sintamos esta ou aquela emogao:
somos nOs que reagimos aos acontecimentos em fungdo do signi-
ficado que lhes atribuimos.

Mesmo a tristeza € um estado que se apresenta sob muitas
formas, préprias a cada um de nés. Quando uma pessoa perde
um ente querido, sente uma dor muito forte. Mas tal perda, nem
por isso, é vivida e sentida da mesma forma por todas as pessoas.
Nem todas tém a mesma maneira de administrar a tristeza; algu-
mas irdo vivé-lacom maior intensidade por um periodo de tempo
limitado, e depois decidir acabar com ela tornando-se hiperativas.
Outras entrarao em uma espécie de letargia ou, ainda, se recusardo
a sentir a dor, mostrando frieza e rigidez. Embora alguns possam
considerar banal dizer que ndo reagimos todos, obrigatoriamente,
do mesmo modo a um mesmo acontecimento, essa evidéncia ndo
é completamente partilhada por todos. Reapropriar-se plenamente
de suas emogdes e de seus sentimentos, de seus estados interiores,
¢ bem mais 1itil do que tornar os outros ou 0s acontecimentos
responsaveis por eles. Sendo, que impacto poderiamos ter sobre
eles? Estarfamos condenados a viver em uma certa passividade.
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Néo nos seria permitido qualquer dominio de nossos sentimentos.
Se vocé quer desenvolver seus recursos, sugerimos que
adote definitivamente a concepgdo que Lhe oferece a pilotagem por
conta propria de seus estados internos; desse modo, vocé podera
conservar seu livre-arbitrio.
A gestdo de seus estados interiores, portanto, consiste em:
» Construir ou reencontrar seus estados recursos.
» Aprender adispor deles 2 vontade, comoauxilio de uma
ancora (as vezes também chamada de detonador).
* Detectar seus estados limitantes e aprender a neutraliza-
los.

0 QUE E ESTAR ASSOCIADD OU DISSOCIADO?

Talvez vocé tenha observado que a evocacéo de uma
lembranga pode ser acompanhada ou ndo das emocdes
ligadas a ela. Vamos dizer gue estamos associados &
lembranca quando nela reencontramos as emocoes, e
dissgciados no caso contrério. Divirta-se fazendo as duas
experiéncias "associado// dissociado” seguintes:

ESTAR ASSDCIADD: instale-se em um lugar calmo onde
naa o incomodem. Agora, imagine-se deitado confortavelmente
na areia morna. Observe que vocé consegue ver o céu azulmas
que, em compeansacdo, Nnac v& seu rosto, coma se estivesse
de fato deitado na areia, De seu ponto de vista, vocé também
pode distinguir as dedos de seu pé&; posicionado dessa maneira,
da para sentir as saliéncias que a areia forma sob suas costas
e o calor do sol na barriga. Ouca o ruida das ondas, divirta-se

fazendo e areia escorrer entre seus dedos, sinta seu cheiro.
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Observe que seu corpo reage como se voce, de fato, estivesse
deitado na praia. Vooé estd associado a lermbranca,

ESTAR DISSOCIADD: Visualize uma tela de televiséio
onde vocé se vé deitedo na areia. Vocé consegue ver os
detalhes da cena que ndo enxergava na experi&ncia anterior,
por exemnplo, tudo o que acontece atras de vocé: vocé nao
sente mais as saliéncias, nem o cheiro da areia. Vocé ndo
sente as mesmas reagdes psicologicas. Vocé esta disso-
ciado da lembranca.

Desse modo, nos dissociemos espantaneamente de
muitas situagdes de nossa vida, o que & uma pena guando se
trata de situacdes positivas, enguanto continuamoaos, as vezes,
a nos associar a situacoes negativas,

Saper associarse ou dissocianss, estar consciente da
existéncia dessa capacidade nos perrite genr melhor nossos
estados interfores.
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COMO 8E FAMIIARIAR COM A
GHSTAO DOS F8TADOS INTRIORES?

Ao voltar para casa hoje 4 noite, REviva por alguns minutos
UM MOMENTO DIVERTIDO DO DIA. Divirta-se examinando o vaco
vinculado a esse momento. Faca isso até encontrar as mesmas
sensagdes, Pense em se associar. Para orientd-lo, leve em consi-
deragdo cada um desses elementos:
* visuais: onde, com quem, detalhes...
¢ auditivos: 4 voz, as palavras, os ruidos de fundo...
* cinestésicos: as sensagdes de calor, de leveza, de respiragio.
Detecte, durante esse exame, o detathe a partir do qual vocé
comega a sentir as emogdes ligadas a lembranga. Por exemplo:
* foi o fom de voz de uma pessoa?
* o rosto de uma pessoa?
* o momento em que entrou?
* 0 quadro na parede?
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X 65 dia

Hoje nossa proposta é QUE vocf TENHA MOMENTOS DE PRAZER
VIAJANDO PELO PASSADO. Instale-se em seu lugar favorito e divirta-se
evocando uma lembranga particularmente engragada. Sinta prazer
revendo as pessoas que fazem parte dessa cena, Passe os detalhes
em revista:

» Foi ao ar livre, no campo, na rua, em sua casa?

o Era verdo, inverno, i noite, de manhid?

* Volte a ouvir, a ver o que o fez rir tanto.

* Sinta prazer lembrando-se das mesmas sensagdes.

Alguns perceberio que se lembraram exatamente, com a
mesma intensidade, das emogdes do passado. Outros dirdo que
se recordaram de 80 a 90%. Nosso cérebro é um servidor fiel,
pronto para nos prestar servicos se lhe pedirmos isso.

.....

Todos os dias fique de 10a 15 minutos evocando as SENSAQOES
PARTICULARMENTE AGRADAVEIS LIGADAS A UMA LEMBRANCA. S&0 mutitos
0s exemplos:

¢ um momento de relaxamento;
» um desempenho fisico do qual vocé se orgulha;
uma situagio profissional em que vocé se considerou bom;
* um momento privilegiado com seus filhos, em que vocé
tomou consciéncia da felicidade de ser pai ou mie.
Sugerimos que vocé pratique esse exercicio como uma gi-
néstica diaria. Ele apresenta a vantagem de poder ser feito onde
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vocé achar melhor: no escritdrio, no 6nibus, no trem, na cama, na
poltrona, na rua, no banho...

Hoje propomos a MUDANGA DE ESTADO INTERIOR RAPIDA. E uma
maneira simples de mudar de humor que vai Ihe ser titil na vida
cotidiana. Uma manhd, por exemplo, em que vocé se sente me-
lancélico, em que ndo tem vontade de ir trabathar e, é claro, além
de tudoisso, estd chovendo. Para completar o quadro, vocé se diz:
“Que vida, se eu pudesse ficar na cama, hoje estoumal...” Se vocé
quer mesmo sair desse estado, aqui estd algo que vai ajuda-lo.

* Fique de pé.

* Afaste as pernas.

o Afaste os bragos.

* Torne a dizer amesma coisa cantando a miisica que vocé
escolher.

Espantoso, ndo?

Nossos comportamentos sao o reflexo de nossos estados
interiores e, em alguns deles, basta mudar o comportamento
exterior para provocar outro estado interior. Aqui estd um
exemplo. Ha alguns anos, Bernard recebeu uma paciente com um
problema banal de satide. No final da consulta, ela lhe perguntou
se Bernard a tinha reconhecido. Ele lhe confessou que nao. Entao
a cliente ficou mais descontraida e, abrindo um grande sorriso,
disse-lhe que aquilo nao a surpreendia, pois desde a primeira
conversa deles, havia oito meses, ela emagrecera vinte quilos. Ea
paciente prosseguiu: “Quando vim ao seu consultério, em feve-
reiro, falei uns 15 minutos sobre meus problemas de peso, la-
mentando-me do niimero e da ineficicia dos regimes que fiz. O

4

]




senhor me ouviu sem dizer nada. No final, eu lhe perguntei o que
poderia fazer por mime o senhor me respondeu apenas: ‘Enquanto
asenhora torcer as maos, ndo vai emagtecer.” Achei que o senhor
estava zombando de mim. Levantei-me, paguei-lhe e saf com
raiva. Aovoltar para minha casa, continuei amaldizé-lo, ao senhor
e a todos 0s médicos que nao compreendiam meu problema.
Foi entéio que constatei que torcia as mdos com forga, maquinal-
mente. Pensei de novo em sua frase e ela me irritou. Entdo pousei
as maos nos bragos da poltrona em que me havia refugiado.
Quando fiz isso, senti-me totalmente incapaz de continuar a me
queixar de meu peso. Era como se eu tivesse liberado algo, libe-
rando as mios.”

A paciente decidira partir, em seguida, para um spa e,
quando voltou, inscreveu-se em um grupo bem conhecido que
garante um acompanhamento dietético. Oito meses depois, ela
vinha contar sua histéria a Bernard.

Ao obrigar essa mulher a mudar um elemento comporta-
mental importante e intimamente ligado a seu estado interior,
Bernard “paralisou o programa” vinculado a este. Desse modo,
ela ndo conseguiu mais ter acesso a esse estado, o que a obrigou a
encontrar um outro modo de agir; na ocasiao, ela optou por passar
a agdo.

w 720dia

Hoje, vocé vai se concentrar no que vocé sente para
IDENTIFICAR UM ESTADO INTERIOR COM FACILIDADE. Vamos aproveitar
o estado em que estd af, agora :

¢ Que nome ilustra melhor a maneira como vocé esta se
sentindo?
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* Que cor parece representar melhor esse estado?

* Passe em revista as vérias partes de seu corpo.

* Vocé esta deitado, sentado, de pé?

¢ Esta ereto, curvado, enrolado?

* Como esté seu estado muscular? (Se vocé estiver de pé
ou sentado, o estado de contragao muscular serd dife-
rente.)

* Onde esté respirando? Ao nivel do abddmen, do peito?

* Vocé identifica alguma sensagdo particular em algum
lugar preciso de seu corpo ou tem o sentimento de uma
sensagao difusa?

* Se vocé tivesse de dar uma nota de 0 a 10 a0 seu estado,
que nota daria intuitivamente?

* Esta com calor, com frio?

*» Estd com a impressdo de estar leve, pesado?

* Seu estado é agradavel?

* Vocé sente estar exatamente no mesmo estado que no
inicio do exercicio ou ele mudou?

* O que vocé estd se dizendo de particular?

* Quando vocé se concentra em seu estado, imagina algo
em particular?

* Em que momentos de sua vida seria interessante vocé
se sentir precisamente nesse estado?

* O que vocé vai fazer nas horas, nos minutos que se
seguirdo? Esse estado vai ajuda-lo?

Talvez vocé tenha percebido que foi mais facil responder

a algumas questdes do que a outras ou, simplesmente, que ndo
tinha resposta para alguma questdo. Por exemplo, vocé nio
imaginou nada em particular quando estava concentrado em seu
estado, enquanto, para uma outra pergunta, a resposta lhe parecia
evidente. |
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A medida que vocé for aprendendo a identificar seus estados
interiores, vai perceber que cada um deles se caracteriza por um
pequeno ntimero de pontos especificos que vocé reconhece serem
0s mais importantes. Por exemplo, em seu estado interior “con-
fianga em si”, Nelly sabe que ela fica ereta, olha bem a sua frente
e sente uma tensao muscular no nivel dos maxilares; sua respirago
é abdominal e ela diz a si mesma que “vai funcionar bem”. J&
Bernard, em seu estado interior “curiosidade”, sente um leve
sorriso nos labios, pisca, as narinas afastam-se um pouco; v€ uma
paisagem ensolarada e diz que ha tantas coisas a descobrir no
mundo, que é o méximo.

Para aprender a identificar com rapidez as vérias caracte-
risticas determinantes de seus diferentes estados interiores, é
importante vocé treinar passa-los em revista com regularidade,
com a ajuda das perguntas propostas neste exercicio.

e -
& 73di

Em um momento preciso do dia (decida qual, agora), detecte
o estado interior em que vocé se encontra, ou seja, TENTE RECO-
NHECER UM ESTADO INTERIOR EM AGAO. Opte por uma situagéo em
que vocé esteja sozinho. As perguntas do exercicio anterior podem
ajuda-lo.

Depois de identificar os diversos pardmetros desse estado,
faga a lista de suas quatro ou cinco caracteristicas determinantes.
Mesmo se vocé acha que vai conseguir distinguir as dominantes
com rapidez, passe em revista as diversas questdes do exercicio
precedente; isso vai habitud-lo a analisar o vaco. Lembre-se de que
é aprendendo a fazer escalas e exercitando a agilidade dos dedos
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com regularidade que nos tornamos capazes de tocar uma bela
peca ao piano ou, se vocé preferir, a fazer uma foto do piano, que
é “abusando” do filme que se aprende a detectar cada vez com
maior facilidade o enquadramento certo, a boa luz etc.

Hoje vocé vai fazer os exercicios quando voltar para casa, &
noite. Entao, feche olivro e um bom dia para vocé!

Boa noite!

Instale-se agora em seu lugar favorito ou, pelo menos, onde
tenha certeza de que ndo seré perturbado. Leve o temponecessério
para instalar-se da maneira mais confortdvel possivel. Lembre-se
de um momento do dia em que vocé esteve com uma ou vérias
pessoas, fora do contexto familiar, por razdes profissionais ou
outros motivos.

Qual era o objetivo consciente ou nao-consciente, declarado
ou nio desse momento? Por exemplo, caso se tratasse de uma
reuni&o, qual era seu objetivo final? Se vocé foi simplesmente beber
alguma coisa com um amigo ou com ima amiga, tratava-se apenas
de passar um momento agradavel?

Vocé conseguiu atingir esse objetivo consciente ou nao-
consciente? Se conseguiu, quais as caracteristicas de seu estado
interior naquele momento preciso? Passe em revista o conjunto
do vaco, depois escolha as quatro ou cinco dominantes. Ou,
entdo, faca 0 mesmo exercicio, mas pergunte-se de que estado
interior vocé necessitaria para viver bemasituagioe assim alcancar
seu objetivo. Pronto, vocé aprendeu a RECONHECER UM ESTADO IN-
TERIOR A POSTERIORL
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Ha alguns dias vocé esta familiarizado com a nogdo de
estado interior; vocé aprendeu a observar como estd se sentindo
aqui e agora e a verificar se isso lhe permite viver bem a situagio
presente. Nao se esquega de que nio existem estados interiores
bons ou ruins, mas estados interiores apropriacdos a uma situagéo,
chamados “estados recursos” e estados interiores ndo-apro-
priados para uma situacio ou “estados limitantes”.

Hoje vocé vai centrar seu trabalho sobre o futuro DEn-
TIFICANDO UM ESTADO INTERIOR DE QUE VOCE PRECISARA PARA UMA SI-
TUAGAO FUTURA. Defina o estado intetior no qual gostaria de viver
um ou dois acontecimentos futuros reais, uma reuniio de in-
formagdo da qual serd o animador ou, outtro exemplo, um projeto
que vocé tem de apresentar. Nesse caso, é importante para vocé
que as pessoas compreendam o que esté Thes propondo.

1. Defina com precisdo como vocé quer se comportar durante
esse acontecimento:
¢ Falar com clareza.

+ Encontrar com facilidade as palavras para ilustrar suas
idéias.

* Estar disponivel para responder as perguntas.

* Verificar a compreensédo de todos.

* QOutras.

2. Que estado interior vai lhe permitir adotar esse compor-
tamento com maior facilidade? Encontre um nome para
ele. Pode ser, por exemplo, “lucidez”.

3. Como € o seu vaco interior quando esté nesse estado de
“lucidez”? Para Nelly, a melhor ilustragéo de seu estado
delucidez é o branco. Ela diz a si mesma que estd a von-
tade e que é muito agraddvel ter um acesso facil aos seus
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conhecimentos. Também se diz que as pessoas estao ali
para aprender coisas e nao para pressiona-la. Ela sente-se
ampla, sua respiragao é profunda e calma, mais para tora-
cica. Ela tem a impressao de ter o cérebro limpo. Ela sente
o rosto muito relaxado. Como esse estado se traduz para
vocé?

4. Quando vocé esteve intensamente nesse estado de luci-
dez? Reviva entao, mentalmente, a cena toda com de-
talhes:

* Onde foi?

* Quando foi?

* Quem estavala?

* Com que roupa vocé estava?

Vocé vai observar que 4 medida que a evoca, lembra-se
com rapidez do estado interior no qual se encontrava naquele
momento. Mas poupe-se! Se na fase 3 vocé ja tiver alcangado o
estado desejado, aproveite-o. 56 venﬁque se, de fato, é o que lhe
convém.

5. Pronto, agora vocé estd em seu estado de “lucidez”. Ima-
gine a situagdo para a qual vocé precisa ficar nesse
estado. Feche os olhos, se isso Ihe permitir concentrar-se
melhor. Imagine o acontecimento futuro, tratando de
vivé-lo a partir desse estado interior de lucidez que vocé
acabou de identificar.

Cupapo: nao preveja o comportamento dos outros. S6 o seu.
Verifique se seu estado de “lucidez” lhe permite, de fato,
ter o comportamento desejado para alcangar 0 maximo
de suas possibilidades. E se, por acaso, isso ndo ocorrer,
opte simplesmente por um outro estado interior como
recurso.

Amanha vocé instalara esse estado interior.
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Hoje vocé vai continuar o trabalho de ontem e APRENDER A
INSTALAR UM ESTADO INTERIOR com um objetivo preciso.

1. Como lhe indicamos, coloque-se de novo no estado in-
terior que escolheu ontem,

2. Apds revivé-lo bem, divirta-se, associando a esse estado
interior:
* uma cor,
* uma palavra,
* um gesto.

O gesto deve ser preciso e bem particular, (Trata-se de um
gesto que vocé ndo vai utilizar todos os dias, como apertar com
muita forga a extremidade de seu polegar no indicador da mao
esquerda.) E claro que vocé jé deve ter escolhido a cor, a palavrae
o gesto antes de entrar nesse estado interior, para dispor deles,
instantaneamente, quando precisar.

3. Vocé estd no estado interior de “lucidez”; vocé vé men-

A LA

talmente a cor “...”, vocé diz a si mesmo a palavra “..."
vocé associa o gesto ”...".

4. Repita vérias vezes a operagio 3. Enquantoesta no estado
interior de “lucidez”, imagine, como ontem, seu compor-
tamento na situago. Divirta-se imaginando varias vezes.

5. Agorapense em outra coisa, va tomar um café ou um ché,
por exemplo.

6. Agora vocé estd em outro estado interior que ndo o de
“lucidez”. Divirta-se entao evocandoa cor, a palavra ouo
gestoescolhido (ou os trés, para os perfeccionistas}). Cons-
tate, com prazer, que o estado interior de “lucidez” rea-
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parece com muita rapidez. Para alguns, reaparecera em
um segundo, enquanto outros necessitardo de 10a 15 se-
gundos.

7. Nos dias seguintes, reative cotidianamente sua ancora vi-
sual, auditiva ou cinestésica.

8. Pouco antesdoacontecimentode sua vida, que vocé esco-
lheu ontem ou antes de entrar na sala de reunides, por
exemplo, reative sua ou suas dncoras e deixe-as fluir. O
estado interior reaparece automaticamente.

Se nos dias ou meses seguintes vocé tiver de vivenciar
novamente esse tipo de acontecimento, vai constatar que ndo
precisa mais de sua dncora. Para alguns, o fato de estar naque-
la situagdo vai desencadear, automaticamente, o estado interior
desejado a partir da segunda vez; outros precisardo de trés ou
quatro experiéncias preliminares.

"No inicio deste capitulo mencionamos que a gestdo dos
estados interiores consiste emn fazer trés coisas: identificar nossos
estados recursos, aprender a dispor de nossos estados recursos e
neutralizar nossos estados limitantes. Todos os exercicios que
vocés praticaram até agora Lhes permitiram progredir nos dois
primeiros pontos. Em geral, é preferivel exercitar a dois as “fer-
ramentas”, como a desativagdo, as submodalidades ou a dissociagio
simples, que permitem abordar o terceiro ponto. Lembrem-se do
exemplo de Véronique e Bernard (p. 97). Mas, agora, sugerimos
um exercicio que permite neutralizar seus estados limitantes
sozintho. Nao espere conseguir fazé-los desaparecer por completo
(isto ocorre excepcionalmente). Todavia, esse exercicio diminuird
consideravelmente aemogao negativa vinculada a uma lembranga,
fazendo com que esta deixe de perturbé-lo.
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Vocé consagrou muito tempo a mobilizagdo de seus re-
cursos e agora ja sabe dispor deles nos momentos oportunos.
Alguns de vocés talvez tenham se surpreendido com a facilidade
com a qual dispuseram desses recursos. Nesse caso, se diz que o
recurso estd integrado, pois a situagdo se tornou a detonadora do
recurso. Essas pessoas ndo precisam mais de ancora.

£ claro que nio vivemos apenas nos estados recursos. As
vezes, mesmo quando dispomos das competéncias técnicas e dos
conhecimentos necessérios, temos dificuldade de abordar algumas
situagdes de nossa vida profissional ou particular, como falar em
puiblico, animar uma reuniao, criticar ou cumprimentar um cola-
borador, negociar uma venda, explicar com calma a ligdo a uma
crianga, abordar um problema com nosso conjuge etc.

Néo € o caso, aqui, de fazé-lo acreditar que vocé vai ser
imediatamente capaz de neutralizar todos os seus estados limi-
tantes. No entanto, muitas vezes, vocé ja reagiu com o recuo ne-
cessario em situagdes que acabaram por nio ser vividas como
gostaria. E é assim que, depois, vocé diz consigo mesmo: “Devia
ter lhe dito aquilo...” ou “Na préxima reuniao, vou tentar me con-
trolar...”; “Se ele voltar a tocar no assunto, vou dizer-lhe exatamente
0 que acho...” E claro que vocé j tentou analisar situagdes desse
género para entender por que fracassou. Com certeza, vocé ja
tentou se corrigir. Mas, concretamente, é mais facil querer com-
pottar-se de maneira a ser bem-sucedido onde j4 se fracassou, do
que agir de fato. Portanto, vamos fornecer-the um meio de ver com
recuo “a maneira da PNL". Trata-se, efetivamente, de um meio.
Isso significa que existern outros, e que s6 ele ndo vai lhe permitir
resolver todas as dificuldades com que deparar. Ditoisso, em deter-
minados casos ele bastard totalmente para abordar situagoes
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futuras com urm estado de espirito diferente e vai lhe proporcionar
todas as oportunidades de chegar onde quer.

Agora, sugerimos que vocé procure se lembrar de algo que
vocé associa, irremediavelmente, a sentimentos desagradaveis. O
trabalho que se seguird vai permitir que vocé TENHA UMA VISAO
DIFERENTE DO QUE ACONTECEU. Em primeiro lugar, leia o exemplo
abaixo. Depois, vamos comentar o método utilizado, que se de-
senvolve em quatro fases.

Quando Nathalie, a secretdria da direcdo, se lembra da
entrevista de avaliagdo de um ano atrds com seu superior hie-
rdrquico, de imediato associa a ela todas as sensagdes desagra-
déveis que entdo experimentou: seus maxilares estavam contrai-
dos, a garganta estava fechada, as maos tremiam um pouco e sua
impressdo era de que sua cabega estava vazia. Ela ndo conseguia
encontrar as palavras certas, nem exprimir sua divergéncia quanto
a apreciagio de seu trabalho, feita por seu superior hierdrquico.
Foi um fiasco total e ndo resultou em qualquer plano de mu-
danca para o futuro. Entao, ela carrega o sentimento de néo ter
progredido, e agora teme a entrevista que terd na semana que vem
para fazer de novo um balango do ano que se passou.

14 fase

Pedimos a Nathalie que pegue um lpis e escreva a cena
falando no presente e na primeira pessoa.

“S4o 10 horas, entro no escritdrio de meu diretor. Estou me
dizendo que nio vai ser facil e que, com certeza, tudo vai correr
mal. Vejo-o sentado atras da escrivaninha. Ele nem se levanta
para mereceber e, pela cara que faz, digo-me que, de fato, eu tinha
razdo de ficar preocupada. Ele me faz um sinal para eu me sentar
e me diz: ‘Bem, vamos analisar o ano passado. No que me diz

124



respeito, notei um certo niimero de pontos que nio me convém.
Por exemplo: vocé costuma chegar atrasada. Acho que vocé nao
se dedica o suficiente a sua profissio e, as vezes, tenho a impressao
de que vocé nao se envolve com o trabalho.”

“Enquanto ele fala comigo, comego a me sentir pouco a
vontade. Deixode entender com clareza o que ele estd me dizendo.
Suas palavras sdo uma espécie de ruido de fundo que me fazem
mergulhar na maior confusdo; sinto meus maxilares se contraindo,
tenho vontade de reagir, mas ndo sei o que dizer. Toda vez que
tento falar, gaguejo, minhas maos tremem um pouco, minha
garganta se fecha. ]%Z entdo que ele me pergunta o que achode tudo
isso. Olho para ele de esguelha e consigo dizer-Ihe que estd exa-
gerando, que ndo concordo com todas as suas observagdes, mas
nao me ocorre nada de preciso. E a entrevista termina com um
‘Nathalie, conto com um maior esforgo de sua parte.”

Tudo isso néo é nada bom. O diretor em questdo deveria
aprender a conduzir entrevistas de avaliagfio, e € patente que
Nathalie ndo soube enfrentar a situagao.

24 fase

Nathalie repete 0 mesmo texto introduzindo-lhe variantes.
1) Ela observa a cena. Portanto, ela nao diz mais o que acontece
dentro dela, Nathalie, mas descreve, como observadora, como se
visse a cena ocorrendo diante dela em uma tela. 2) Ela fala de si na
terceira pessoa. '

“Sao 10 horas. Nathalie entra no escritorio de seu diretor.
Ela parece estressada. Vé o diretor atrds de sua escrivaninha. Ele
ndo se levanta para recebé-la. Faz um sinal para que ela se sente e
Ihe diz: ‘Bemn, vamos analisar o ano passado. No que me diz res-
peito, notei um certo niimero de pontos que nao me convém. Por
exemplo; vocé costuma chegar atrasada. Acho que ndo se dedica
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o suficiente & sua profissdo e as vezes tenho a impressao de que
nao se envolve com seu trabalho.”

“Enquanto ele estd falando, ela demonstra sinais de mal-
estar. As palavras de seu diretor parecem formar uma espécie de
ruido de fundo que a mergulha na maior confuséo. Seus maxilares
se contraem. Parece que ela tem vontade de reagir, mas aparen-
temente ndo sabe o que dizer. Toda vez que tenta falar, gagueja,
suas maos tremem um pouco, engole com dificuldade. £ entdo
que o diretor lhe pede que pense em tudo aquilo: ela olha de
esguelha para o chefe e consegue dizer-the que esta exagerando,
que ndo concorda com todas as suas observagdes. A entrevista
termina com um: ‘Nathalie, conto com um maior esfor¢o de sua
parte’. Ela sai visivelmente bem pouco a vontade.”

3 fase

Nathalie fica na posigo de observadora e continua falando
na tercetra pesson. Desta vez atribui a Nathalie um comportamento
adequado para dominar a situagéo.

“Sao 10 horas. Nathalie entra no escritorio de seu diretor.
Ela parece determinada a fazer de tudo para que esta entrevista
seja construtiva. Vé o diretor atrés de sua escrivaninha. Ele ndo se
levanta para recebé-la. A cara dele ndo a desconcerta. Ela per-
manece alerta e atenta para que tudo corra da methor maneira
possivel. Ele faz sinal para que a moga se sente e diz: ‘Bem, vamos
analisar o ano passado. No que me diz respeito, notei um certo
niimero de pontos que ndo me convém. Por exemplo, vocé cos-
tuma chegar atrasada. Acho que vocé no se esforca o suficiente
em sua profissao e, as vezes, tenho a impressdo de que néo se
envolve com seu trabalho...”

“Enquanto ele fala, Nathalie dirige toda a sua atengao a seu
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interlocutor, com o qual se sincroniza. Nathalie sabe que gosta de
sua profissao e que se dedica a ela. Entio, ela pergunta ao diretor
em que ele estd se baseando precisamente para duvidar de seu
envolvimento com o trabalho. O diretor menciona dois fatos: os
atrasos e uma certa passividade durante as reunides. Nathalie
reconhece que temdificuldade de acordar cedo e que uma ou duas
vezes por semana chega as 9h15 em vez de as 9 horas. Nas reu-
niges, ela participa pouco porque acha que nio the cabe intervir.
Reconhece que isso é importante para seu interlocutor, ela lhe
garante, mas em compensagio nao existe qualquer ligacio entre
esses fatos e um eventual desinteresse pelo seu trabalho, que ela
acha apaixonante. Por exemplo, muitas vezes ela levou documen-
tos para casa nos finais de semana e, para se manter informada, 1é
com regularidade revistas profissionais, mesmo em suas horas de
lazer. Dito isso, ela vai fazer um esforgo para chegar no horério
mas ndo se compromete totalmente. O discurso parece convir ao
diretor. Nathalie pergunta que papel ele gostaria que ela de-
sempenhasse durante as reunites: talvez haja algo a ser redefinido.
Eles trocam algumas palavras a esse respeito e continuam a
conversa que, a partir de entéo, vai evoluir num clima mais re-
laxado e construtivo.”

4 fase

Agora Nathalie vai se apropriar desse comportamento
regscrevendo a terceira fase na primeira pessoa e acrescentando o didlogo
interior adequado. :

“Sao 10 horas. Entro no escritério de meu diretor. Sei que
vou fazer de tudo para que a entrevista seja construtiva. Vejo meu
diretor atrds da escrivaninha. Ele ndo se levanta para me receber
e, pela sua cara, digo a mim mesma que vou precisar estar bem
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atenta para que tudo transcorra da melhor maneira possivel. Ele
me faz wm sinal para que eu me sente e diz: ‘Bem, vamos analisar
0 ano passado. No que me diz respeito, notei urn certo niimero de
pontos que nao me convém. Por exemplo: vocé costuma chegar
atrasada. Acho que vocé ndo se esforga o suficiente em sua pro-
fissdo e, as vezes, tenho a impressdo de que nao se envolve com
seu trabalho.”

“Dirijo toda a minha atenc¢éo a meu interlocutor, com o qual
me sincronizo. Digo-me que ele parece de fato aborrecido, mas
como sei que gostode minha profissdo e nela me empenhoa fundo,
pergunto-lhe em que precisamente ele estd se baseando para
duvidar de meu envolvimento com o trabalho. O diretor menciona
dois pontos precisos: o fato de eu chegar atrasada e uma certa
passividade nas reunides. Sei que tenho dificuldade para acordar
e que é verdade que uma ou duas vezes por semana chego as 9h15
em vez de as 9 horas. Nas reunides, participo pouco porque acho
que ndo me cabe intervir. Concordo, portanto, com esses dois
pontos. Digo a meu interlocutor que compreendo que isso lhe
pareca importante, mas que para mim nio hd qualquer ligacao
com um desinteresse eventual por meu trabalho, que acho apai-
xonante. As vezes chego a levar documentos para casa no final de
semana. Também leio com regularidade revistas profissionais,
mesmo durante minhas horas de lazer.”

“Dito isso, ‘como parece que esses ponitos sio impor-
tantes para o senhor’, digo-lhe que ‘vou fazer um esforgo para
chegar mais vezes as 9 horas, mas ndome comprometo totalmente.”
Essa asser¢éo parece lhe convir. Pergunto-lhe que papel ele gostaria
que eu desempenhasse nas reunides. Talvez também haja algo a
redefinir quanto a esse ponto. Trocamos algumas palavras a esse
respeito e continuamos a conversa que, a partir de agora, vai
evoluir num clima relaxado e construtivo.” ”
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Acho que vocés compreenderam o objetivo dessa “brinca-
deira”. Vamos examinar as regras em detalhes:

* 12 fase: Vocé conta por escrito uma experiéncia de fra-
casso que viveu, expressando-se na primeira pessoa e no
presente. Tente mencionar o que vocé disse a si mesmo;
entdo, determine o que vocé falou nessa situacgio e seu
contexto. A escrita, mesmo na primeira pessoa, jd é um
comego de dissociacio.

* 22 fase: Desta vez, vocé é um observador de fora. Vocé é
jornalista e comenta por escrito tudo o que filma. Vocé se
dissocia da cena. Neste ponto, vocé ja ndo pode mais
dizer o que estd acontecendo em seu interior. A tinica
coisa que pode fazer é escrever o que estd observando.

* 32 fase: A pesson que estd observando (vocé) revela compor-
tamentos que lhe permitem gerir bem a situagio e obter o re-
sultado esperado.

ATiNGAO: Mantenha 0 mesmo contexto do ponto de partida. Se
ninguém estava sorrindo, ndo faga todo mundo surgir com um
enorme sorriso. O que se procura € uma mudanga de compor-
tamento diante da mesma situagdo. Em compensagio, esse novo
comportamento (0 seu), com certeza, terd um impacto diferente
sobre a seqiiéncia dos acontecimentos. Imagine, entdo, qual serd
a reagdo mais provavel de seus interlocutores. Ponha-se no
lugar de um diretor que ensaia apenas um dos atores no palco,
pedindo-lhe para atuar de maneira diferente, para ver como
ele modifica a atuagao dos outros.

* 42fase: Aproprie-se dos comportamentos da fase anterior.
Exprima, também, os sentimentos na primeira pessoa e o discurso
interior associado ao seu novo comportamento. Voct vai se ex-
primir na primeira pessoq e 1o presente.
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O objetivo deste exercicio é conduzir, a um nivel toleravel,
aintensidade da emogao desagradavel que vocé sentiuno passado.
Desse modo, vocé consegue lembrar-se da situagdo ou de qualquer
outro acontecimento semelhante sem sentir o0 mal-estar inicial.
Entao, vocéestard em condigdes de estabelecer, se preciso, o recurso
necessario para a boa evolugao da préxima situagdo (ou acon-
tecimento) do mesmo tipo que aquela com a qual vocé acaba de
trabalhar.

XAVIER, ENGENHEIRO DE COMPUTACAD

Eu tinha muitos problemas para adormecer. Um dia,
meu pai me disse: "(Juando voce ficar virando na cama, pare o
balanga do péndulo.” Toda vez que, virando & revirando idéias
na cabeca, tenho dificuldade para adormecer, fagco men-
talmente esse gesta, de parar o balango de um péndulo. Assim,
adormeca no minuto seguinte. Isso me ajuda em periodos de
hiperatividade no trabalho, pois eu teria tendéncia a ficar
pensando quase 0 tempo tado.

PATRICK, CLINICO GERAL, MEMBRO DE UMA
ASSOCIACAD DE INFORMACAQ SOBRE A AIDS

Membro ativa de uma associacdo cujo objetive &
informar sobre a AICS, sou obrigado a intervir em muitos
organismos, escalas, exército e varias associacdes. Durante
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as minhas primeiras intervengées, devo dizer que me senti
extremarnente pouco a vontade corn a idéia de falar diante de
dez vinte, cinglienta e eté cem pessoas (ou mais). Apesar de
dispor de um conhecimenta profundo scbre o assunto, ficava
completamenta em panico, e o resultado era a gagueira, uma
confusao e um makestarintariores muito desagradéveis e que,
infelizmente, pouco diminuiarm enquante eu estava falando.

Foi entdo que fiz um estagio de PNL Pouca tempo
depois do seminério, tive a idéia de associar um estado recurso
& pressaa de minha méo no microfone. O efeito foi espetacular,
Entéo, dize-me que aquilo ndo duraria muito, gue era superficial
e, no entanto, hoje, depois de dois anos, continuo & vontade
quando falo em publico. Nem mesma sinto necessidade de usar
minha éncora, o microfone. Bastar estar diante de um publico
para dispor, instantaneamente, de todas as minhas
competéncias madicas e comportamentais.
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Concuusio

Ao chegar ao final deste livro, vocé provavelmente ja
desenvolveu certo mimero de habilidades no campo da comu-
nicagdo e da mudanga pessoal. Se foi isso que aconteceu, entio
alcangamos a meta a que nos propusemos.

Vocé aprendeu, pouco a pouco, técnicas para estabelecer
uma relagdo com as pessoas que o cercam em niveis mais sutis e
eficazes. Estas técnicas ndo visavam fornecer-lhe maior poder
sobre os outros. Simplesmente tornaram-no mais consciente de
sua responsabilidade diante do outro e, também, diante de si
mesmo. Vocé foi conscientizado de que seus sentimentos ndo sao
imutaveis, mas que cada um de nés pode amplid-los, diminui-los,
muda-los e organizd-los, na medida em que for interessante para
nds. O sentido tem prioridade sobre todo o resto. Nessa qualidade,
a PNL completa bem outras abordagens e enriquece uma atitude
mais ampla de desenvolvimento pessoal, qualquer que seja sua
origem. Sua contribuigao pode, de fato, ser bem interessante em
alguns momentos para “desemaranhar” as coisas de maneira con-
creta. Oferece-nos meios de mudanga, a0 mesmo tempo em que
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nos deixa o dominio e a responsabilidade das metas que perse-
guimos. Tantoem terapia quanto em treinamento, (no caso deuma
empresa) o balango previsivel da mudanga desejada €, além de
tudo, avaliado. A isso chamamos de verificagio da ecologia da
mudanga. O interventor tem certeza de que a mudanga desejada
serd de fato positiva —— de acordo com os critérios da pessoa ou do
grupo— e que serd coerente com a atitude global desse grupo ou
dessa pessoa.

Este livro, portanto, nao pretende ter resumido todas as ri-
quezas da PNL, pois ela ainda apresenta um grande niimero de
técnicas de mudanca. Estas técnicas, contudo, necessitam da
intervencao de uma outra pessoa, e é este o motivo pelo qual ndo
foram incluidas neste livro de prética pessoal.

Esperamos ter-lhe passado vontade de aprofundar-se e co-
nhecer melhor esse caminho em evolugio continua. Como muitas
atividades humanas, a PNL esté sujeita aos caprichos da moda.
Abordagem notavel, contudo, das relagfes que mantemos conosco
e com 08 outros torna-se, por isso mesmo, a garantia contra as
flutuagdes mais superficiais.
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Nesta tiltima pagina, gostarfamos de evocar um pequeno
conto oriental citado pelo mestre Taisen Deshimaru em A tigela e
o bastip:

O ESPELHO NA ARCA

Voltando de uma peregrinagao, um homem compra na
cidade um espetho, objeto que n&o conhecia. Nele acredita
recanhecer o rosto do pai, & leve-n, encantado, para casa.
Coloca-o em uma arcano pimeiro andar, nada diza sua mulher
&, de vez em quando, nas ocasites em que se sente triste e
solitario, vai "ver o pai” . A muiher percebe que o maride sempre
desce do quarto com urm aspecto estranho. Espia, v& que ele
abre uma arca e fica observando por um bom tempo. Assim
que o asposo sai, ela abre a arca e nela v& uma mulher, Fica
louca de ciimes e briga com o marido. Lma bela discusséo de
casall O marido continua aﬁ'nnan_do que & seu pai quem esté
escondido na arca! Par sorte, uma freira passa pelo local. Ela
quer resolver o conflito e faz com que Ihe mostrem a arca,
objeto do litigio. Declara, quando torma a descer; "N&o ha nem
um homem, nem uma mulher na arca, apenas uma freira.”
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Leia também:

Identidade Profissional
Como ajustar suas inclina¢bes a suas op¢bes de trabalho
Edgar H. Schein

56 por meio de uma analise cuidadosa é
possivel ao individuo evitar tecer fantasias
a respeito dele mesmo, tornando-se viti-
ma de repetidos fracassos.

Identidade profissional, por meio de exercicios,
define temas e padrdes dominantes na vida
de uma pessoa, aponta a razdo de suas esco-
lhas e assim favorece a coeréncia e a
integracdo entre os diferentes elementos
de autoconceito, permitindo confronta-los com a opgao pro-
fissional ou se preparar para fazer uma.

RO S5 ONAL

Ansiedade no Trabalho
Vincent Miskell, Jane R. Miskell

Este livro prético aponta caminhos para atenuar o
nervosismo no trabalho, dominar tempera- \\,\IEDKDE _
mentos explosivos e outras manifestagdes de \OTR %b.\[HU >
apreensio que podem estar minando sua pro- |»
dutividade e sua satisfa¢do profissional. Aqui
vocé encontrard dezenas de exercicios que o ¥
ajudardo a avaliar seu nivel de ansiedade e (3
identificar as situagdes e temores que o deixam £
tenso. As técnicas anti-ansiedade aqui expos-
tas vdo ajuda-lo a redirecionar sua energia e melhorar seu de-
sempenho profissional.

;pode ncontrar estes livros nas.n
10:nosso telemark




