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Série PNL:

uma colecdo pioneira e
imprescindivel da Editora Leader

novar com temas que tragam conhecimento atualizado a seu

publico leitor foi um dos objetivos que levou Andréia Roma,

CEO da Editora Leader, a dar inicio a Série PNL, em 2012. O
primeiro livro foi “PNL & Coaching — Guia Pratico, com grandes espe-
cialistas, para vocé liderar ainda mais sua vida pessoal e profissional”,
em que renomados profissionais abordam diversos temas com pode-
rosas dicas para o desenvolvimento integral dos leitores.

Andréia Roma é uma pesquisadora verdadeiramente apaixona-
da pelo tema. Ela conheceu a Programacdo Neurolinguistica quando
tinha apenas 21 anos e ali se iniciava uma brilhante trajetdria na area
com o propdsito de publicar o maior niumero possivel de autores bra-
sileiros, valorizando assim essa tematica que tanto nos ensina sobre
como sermos mais humanos nos colocando no lugar do outro.

Em funcao das diversas séries que a Editora Leader tem em
seu portfdlio, se intitula como comportamental, pois acredita que
guando entendemos o significado de que mapa nao é territdrio,
compreendemos o poder de sermos éticos, leais e congruentes com
0 que apresentamos para o mercado.



A Leader é uma editora que acredita no Brasil, por isso, estd
sempre em busca de projetos especiais, que levem conhecimento
atualizado sobre temas comportamentais de impacto para a forma-
¢do do publico leitor.

Andréia Roma explica que as séries e coletaneas sdao hoje uma
marca registrada da Editora Leader, com todos os diferenciais para se
destacar num mercado cada vez mais competitivo. Através delas é pos-
sivel abordar de maneira completa e com muito profissionalismo os
mais diferentes aspectos de um assunto, sua aplicagao, o mercado de
trabalho, a formacao e as experiéncias de cada um de nossos autores.

A CEO da Editora Leader acredita que, para o desenvolvimento
do ser humano, nada substitui o conhecimento, a for-
macao e, como complemento igualmente relevante, a
inspiragao trazida por outros profissionais.

Depois de PNL & Coaching, abrilhantaram a Série
PNL, que ndo para de crescer, as seguintes obras:

PNL nas organizagoes

Turbine sua equipe com dicas e estratégias de especialistas da
Programagao Neurolinguistica: apresenta para o
Mundo Corporativo assuntos abordados de ma-
neira inovadora, como: o uso da PNL na selegdo e
orgumzﬂ“’es treinamento, assédio moral, omitir ou ressignifi-
car, qualidade de vida nas organizagdes com PNL,
aumentando o comprometimento organizacional
e estratégico com PNL, transforma¢ao humana,
Coaching com PNL e Rapport para o sucesso de
lideres e organizacOes, empatia do lider no pro-
cesso da comunicagdo, como a naturopatia é
usada na metodologia do Coaching e da PNL, e criatividade
Disney, entre outros.

"
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Coordenacao: Andréia Roma, Arline Davis e Gilson Lira.



PNL para Professores

Profissionais de PNL abordam dicas e es-
o tratégias para uma aula dindmica com foco na
ﬁ ER comunicacao eficaz e alta performance do alu-

no: é um livro fundamental para os professores

PN\.pu'ﬂ deste século, em que as ciéncias do cérebro e da
PROFESSR\}E;? mente estardo referenciando e quebrando os

paradigmas educacionais vigentes. Contextua-

liza experiéncias de importantes e renomados

L profissionais que agregam e aplicam, ha mui-

tos anos, as poderosas e eficazes ferramentas

e técnicas da PNL as diferentes areas de ensino e apren-

dizagem. Ideal para aqueles que desejam iniciar ou aprofundar os

conhecimentos nessa extraordinaria ferramenta de mudangas e
transformacdes.

Coordenacdo: Andréia Roma, Alexandre Prado, Cristiane
Farias e Deborah Epelman.

Libertando sua Mente com PNL

Profissionais abordam como transformar
ideias em resultados com aplicagao de exercicios
praticos da PNL: é comparada a uma formacgao

em livro que vem presentear profissionais que

e estudam e querem saber tudo sobre PNL. Este

e livro sera de grande utilidade aos que nunca fi-

zeram um curso de PNL e aos que ja fizeram e

precisam de um norte para se organizar com o

uso de cada uma das ferramentas abordadas,

podendo ser utilizado como uma apostila de PNL. A sugestado da Edi-

tora é a leitura de um capitulo por dia, buscando um embasamento

necessario e sempre que possivel praticando os exercicios em grupo,
pois sabemos que o aprendizado maior da PNL se da no praticar.

{Dssier

Coordenacgao: Andréia Roma e Deroni Sabbi.



Como a PNL mudou minha vida

Os 13 profissionais que assinam esta obra
mostram como é possivel a PNL operar transfor-
magoes importantes nas pessoas de modo que
atinjam seus objetivos, realizando-se pessoal e
profissionalmente. A trajetdria de cada um de-
les compartilhada nesta obra vai motivar e ins-
pirar os leitores, que terdo muitos motivos para
s\ aprofundar seus conhecimentos sobre essa
&) ferramenta que tem beneficiado muitas pes-
soas ao redor do mundo. Seus relatos sdo um
verdadeiro manual para quem deseja se dedicar a esse pro-
cesso que é utilizado para mudancas breves e objetivas nas pesso-
as, tanto em relagdo a questdes emocionalmente complexas como
comportamentais mais simples.

Coordenacdo: Ricardo Abel e Andréia Roma.

Ferramentas de PNL

Profissionais da area abordam ferramentas
da PNL para o seu crescimento pessoal e profis-
sional: a PAHC (Sociedade Brasileira de Progra-
macao em Autoconhecimento e Comunicacao),
em parceria com a Editora Leader, reuniu 25 alu-
nos formados para comemorar os 25 anos de
trabalho no mercado formando pessoas com

PNL Sistémica. Em cada capitulo um aluno con-
D M vidado focou em diferentes técnicas conforme
seu nicho de trabalho com a PNL Sistémica. E

uma celebracdao maravilhosa de como a PNL pode
fazer a diferenga na vida das pessoas, através de histérias diferentes
de pessoas cujas vidas foram alteradas de forma positiva através da
pratica de modelos, ferramentas e técnicas de PNL.

Coordenacgao: Deborah Epelman, Andréia Roma e Sueli Cassis.



A Arte da Comunicagdo Através da PNL

Como se destacar no ambiente profissional: a

obra prop8e um grande impacto e transformagao

na mentalidade dos leitores através da Programa-

¢do Neurolinguistica. A obra objetiva surpreen-
der os leitores com ferramentas e técnicas que
proporcionam uma nova visdo de mundo para
as pessoas e é ideal para aqueles que almejam
crescer na carreira, ser destaque na empresa,
ter uma vida mais equilibrada e feliz.

Coordenacdo: Marco Tulio Rodrigues Costa e Alexandre Alves
de Campos.

Mudang¢a de Mindset com a PNL

O autor, Marco Tulio Costa, apresenta uma
visdo sistémica da aplicacdo da PNL em varias
areas. A obra traz uma linguagem de facil com-
preensdo, para que os leitores ampliem seu
mindset e se abram para novas possibilidades
no universo tao rico da PNL, como ressalta o
autor. Ele fala sobre mudanca de paradigmas,
libertagao de crencas limitantes, o poder da

saude mental, entre outros conceitos, e de
como mudou muito sua visao de mundo com
essa ferramenta. O autor orienta seus leitores a mudar sua maneira
de pensar, a questionar suas verdades e crengas, a ressignificar seu
passado e atuar de forma positiva no presente.

Para ele, a salvacao deste mundo esta no coragao.



Despertar

Fundamentos e Técnicas da PNL Sistémica
e da Hipnose Ericksoniana: Para vocé desvendar
os SEGREDOS de sua mente INCONSCIENTE em
e wﬂ%w e busca de LIBERTAR-SE de padrdes do PASSADO
que ja nao lhe interessam mais. Este livro é fru-
to de mais de 15 anos do autor, Marco Meda,
trabalhando com a PNL, seja em atendimentos
individuais atrelados ao Coaching, a processos
terapéuticos e principalmente conducdao de
programas de desenvolvimento humano em
cursos, palestras e treinamentos. O conteudo tem informacdes,
conhecimento e atuagdes para tornar a PNL uma verdadeira ferra-
menta de cura emocional e espiritual. E por que nao dizer curas em
niveis racionais que geraram curas em nivel fisico!

Coordenacgdo: Andréia Roma.

Eneagrama com PNL

‘ Descubra como potencializar seu desen-
e d volvimento: este livro traz, para quem deseja

integral e eficiente, a combinacao poderosa en-
AMA tre Eneagrama e PNL Sistémica. Cada um dos
nove tipos centrais de personalidades huma-
c“M nas é descrito por especialistas nesse mapa da
' oA jornada humana psicoldgica e espiritual que
é o Eneagrama e mostram como combinar
com a PNL, num passo a passo de como apli-
car essas técnicas para promover a mudanga do ser
humano em relagdo a comportamentos, reagdes, emogdes, crengas,
comunicagao, entre outros aspectos.

Coordenacgao: Andréia Roma, Nicolai Cursino e André Guimaraes.



PNL para Advogados

O objetivo desta obra é mostrar aos profissio-
nais do Direito que podem ir além no exercicio da
profissdo, podem ser geradores de possibilidades,
transformando ideias em resultados com a ajuda da
Programacao Neurolinguistica (PNL), que atua com
a modelagem da estratégia mental. Para orientar
o leitor no modo de aplicar a PNL na advocacia, ao
longo dos 16 capitulos sao abordados temas como
a contribuicdo eficaz da PNL aplicada a imparcia-
lidade no papel do advogado; advogar aplicando
metaforas; rapport como forma de conquistar e fidelizar clientes; aim-
portancia de o advogado estar aberto ao conhecimento; a PNL e a visdao
sistémica na advocacia; o inovador recurso prestidigitacdo linguistica;
aplicagdo da PNL na mediag¢ao de conflitos, entre outros.

......

Coordenacgdo: Andréia Roma, Marcia Muniz, Samantha
Marques e Fabiana Quezada.

PNL Sistémica para Mulheres

Neste livro sao abordados assuntos complexos
da vida das mulheres, por exemplo, propdsito, rea-
lizagcdo de sonhos, a autoaceitagao como forma de
autocura, a importancia da mudanca de compor-
tamento, os papéis de mae e esposa, a educacao
de filhos homens, poder pessoal, entre tantos ou-
tros. O objetivo é chamar atencao para o fato de
gue a PNL é uma ferramenta valiosa, capaz de
transformar suas vidas nos aspectos pessoal e
profissional. Além da escrita atraente e exerci-
cios praticos, a obra prop0e a utilizagdo de técnicas da PNL na
busca por solucdes perante os desafios enfrentados pelas mulheres
em seu cotidiano, de modo a trazer-lhes seguranca e inspiragao.

PNL Sistémica
para Mulheres

Coordenagao: Andréia Roma e Deborah Epelman.
Prefacio: Judith Delozier.
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Apresentacdo

ueridos(as) leitores(as), foi com muita alegria que

organizamos este livro, inspirado em uma ideia

gue surgiu durante uma aula de PNL (Programacao
Neurolinguistica) com o Prof. Marco Tulio Costa e sua turma de
alunos e alunas do MBA em Desenvolvimento Humano de Gestores,
pela Fundacgdo Getulio Vargas (FGV), em Sdo Paulo.

Proposta feita: “— Vamos fazer um livro?”

Eis que alguns alunos(as) toparam a ideia de um livro abor-
dando diversas tematicas da PNL. Assim, a ideia cresceu e ganhou
mais parceiros: outros grandes profissionais foram convidados para
coorganizar e escrever esta obra inédita.

Cabe destacar a dedicacao e foco dos seguintes alunos e alunas, na
verdade, ex-alunos(as), porque ja estdo formados(as). Pessoas que acre-
ditaram neste projeto, e agora nossos amigos(as) e coautores(as) deste
livro: em especial, Barbara Maia, que aceitou o desafio de gerenciar este
projeto e conduzir todos nods a este momento. Obrigado, Barbara!

Nds, organizadores, também agradecemos a todos(as)
coautores(as), por acreditarem neste projeto. Recebam nosso cari-
nho e amizade. E uma honra estar com vocés!



Compreendemos que escrever sobre Programac¢do Neuro-
linguistica € um enorme desafio, pois relaciona-se aos aspectos
da mente humana, consequentemente, da vida. PNL é uma repro-
gramacao mental e comportamental que acontece de dentro para
fora. E “colocar a mascara primeiro em vocé para depois colocar em
outras pessoas”. Portanto, para falar de PNL é preciso “praticar a
PNL” e permitir-se ter autoconhecimento e disposi¢cao para mudar.

Quando a PNL surgiu, na década de 70, talvez ninguém imagi-
nasse a proporg¢ao que iria tomar, nem mesmo os cocriadores. Um
deles, Richard Bandler, que estudou Ciéncia da Computacgao e de-
pois Psicologia, deu inicio ao desenvolvimento da PNL, por meio do
estudo de sessdes e aulas gravadas do falecido Fritz Perls, criador
da Gestalt Terapia. Como assistia muitas vezes aos mesmos videos,
Bandler comecou a aplicar com varias pessoas o que aprendia, tendo
otimos resultados. Esse processo de observacdo e repeticdo de um
padrao foi denominado na PNL “modelagem”.

Na Universidade de Santa Cruz, Bandler, ainda como aluno,
foi autorizado a ministrar cursos de Gestalt Terapia, tendo a super-
visdao do professor de linguistica John Grinder. Eis que comegaram
parte dos estudos que geraram o que hoje conhecemos como Pro-
gramacgao Neurolinguistica — PNL.

Grinder e Bandler, percebendo os resultados alcangados nas
sessOes de Gestalt Terapia, se interessaram imensamente pela capa-
cidade de aprendizagem e mudanga rapida com a modelagem. Assim,
uma das definicdes de que mais gostamos da PNL é a seguinte: “PNL
€ usar nosso cérebro para obtermos melhores resultados na vida”.

Na época, Bandler e Grinder modelaram outros grandes tera-
peutas, como Virginia Satir, Gregory Bateson e Milton Erickson, o que
possibilitou um significativo avanco nos estudos e aplicagdes da PNL.

Um dos primeiros livros de PNL publicados pelos cocriadores foi
“A Estrutura da Magia”, em que dissertam sobre o Metamodelo de
Linguagem, ou seja, um padrdo de perguntas que traz a tona as ten-
déncias de pensamento das pessoas, aproximando-as do verdadeiro



significado das experiéncias que geraram sua representacao interna
de mundo — aquilo que entendemos em PNL por mapa de realidade.
A partir dai, varios outros estudos vieram.

Hoje, a PNL tem diversas aplicagdes no campo das relacdes
humanas, na terapia, no ambiente empresarial, principalmente re-
programando para melhor a vida de todos nos!

Neste livro, buscamos fazer algo inédito, que foi a aplicagao
da PNL em diversas areas com uma linguagem simples, objetiva e
pratica. Deste modo, ainda nesta apresentac¢ao, sugerimos alguns
dos principais termos e conceitos da PNL que foram utilizados pelos
coautores nos préximos capitulos, alinhando ideias e possibilidades.
Portanto, logo a seguir apresentamos um Glossario da PNL.

Acuidade sensorial

O processo de aprender a fazer sele¢des, distingdes mais pre-
cisas e uteis, em meio a quantidade de informacdo sensorial que
recebemos do mundo exterior.

Ambiente

Todo comportamento humano acontece no nivel do ambiente.
Neste nivel, respondemos as perguntas “Onde” e “Quando”.

Ancoras

E toda relacdo estimulo/resposta. As dncoras fazem com que
nossas emogdes estejam sob controle. Por exemplo, o sinal vermelho
é uma ancora. Vocé vé o sinal vermelho (estimulo) e a resposta é
pare (pelo menos para a maioria das pessoas). Um perfume que lhe
traz uma lembrancga, uma musica que remete vocé a uma sensacao.
Vivemos num mundo rodeado por ancoras.

Ancorar

O processo de associar uma resposta interna a um esti-
mulo externo (como no condicionamento classico), de modo que
a resposta possa ser rapidamente reacessada (as vezes isso ocorre
de forma dissimulada). A ancoragem pode ser visual (com gestos



especificos das maos), auditiva (pelo uso de palavras e tom de voz
especifico) e cinestésica (tocar o braco ou pousar a mao no ombro
de alguém).

Associado

Estar envolvido em determinada situacao, vivendo as emocgdes
daguele momento, seja este real ou imaginario.

Exemplo: imaginar-se andando de montanha russa, como se
vocé estivesse sentado dentro do carrinho.

Antecipar o futuro (ou Ponte ao Futuro)

O processo de fazer o “ensaio mental” de alguma situacao fu-
tura, de modo a procurar garantir a ocorréncia natural e automatica

do comportamento desejado.
Auditivo
Relativo ao sentido da audicao. Existem pessoas que possuem
predominio pelo canal sensorial auditivo.
Backtracking
Parafrasear uma conversa testando o entendimento da pessoa.
Calibragao

Na PNL significa perceber as diferengas enquanto a pessoa
vivencia recordagdes e estados variados. Quando observamos, ou
“deciframos”, outras pessoas, isso significa calibrar os sinais, pe-
guenos, porém decisivos, que nos fazem perceber como elas estao
reagindo. E importante fixar-se em um conjunto de pistas senso-
riais, corporais, vocais e comportamentais.

Capacidade

Uma estratégia bem-sucedida para realizar uma tarefa. Uma
habilidade ou um habito. E o terceiro nivel neuroldgico, responde a
guestdo “como” as coisas sao realizadas.



Cinestésico

Um dos canais representacionais que usamos para representar
a realidade externa. Corresponde ao tato, emocdes e sensacdes.

Comando embutido

E a técnica de “embutir uma ordem” numa sentenca verbal,
usada para indugao de estados alterados de consciéncia e € marcado
pelo tom de voz.

Comportamento

As acoes e reacgdes fisicas especificas através das quais intera-
gimos com as pessoas e com o ambiente a nossa volta. E o segundo
nivel neurolégico e responde a questao “o que”.

Conduzir

Modificar nosso préprio comportamento e promover rapport
suficiente para que a outra pessoa siga o exemplo.

Congruéncia

E estar em rapport consigo mesmo, é manter-se alinhado
com os proprios pensamentos, sentimentos e agdes. Uma pessoa
congruente pensa, sente e age em conformidade com seus valores.

Consciente

Qualquer coisa que esteja presente na consciéncia naquele
momento especifico.

Contexto

O cenario especifico, como tempo, local e pessoas presentes,
gue da significado a um evento. Certas acles sdao possiveis (por
exemplo, em familia), acdes estas que ndo sdo permitidas em ou-
tros contextos (por exemplo, no trabalho).

Crengas

As generalizagdes que fazemos sobre outros, sobre o mundo
e sobre nés mesmos que se tornam nossos principios operacionais.
Agimos como se fossem verdadeiras, e sdao verdadeiras para nos.



Vivemos num mundo baseado nas interpretacdes que damos aos
fatos e essas interpretagdes sdao nossas crengas, que podem ser
possibilitadoras ou limitantes.

Critério
O que é importante para a pessoa dentro de um determinado
contexto.

Delegao

Um dos filtros que utilizamos para perceber as experiéncias.
Sempre que focamos nossa atengao em algo, estamos deixando de
atender outras coisas ou estimulos do contexto. Nossa percepgao
é seletiva e ao selecionar algo eliminamos o resto. Isso pode ocor-
rer consciente ou inconscientemente — aquela parte da histéria que
vocé ouviu e que por alguma razdao nega que tenha sido contada.
No processo de comunica¢dao, uma frase que contém dele¢des da
realidade é uma frase em que faltam informagdes, ou seja, uma
palavra pode ter um sentido para mim e outro para vocé. Exemplo:
aquele produto é caro. A palavra “caro” pode ter diversas interpre-
tacoes, dependendo do mapa mental de cada pessoa.

Dialogo interno

Falar consigo mesmo.

Digital

E um estado distinto onde a comunicag¢do n3o é identificada

pelos canais sensoriais. Uma pessoa “digital” usa palavras técnicas
gue nao estdo associadas aos cinco sentidos.

Dissociado

Como em uma lembranca, estar de fora e olhar para o préprio
corpo em um retrato. Com isso, a pessoa nao revive os sentimentos
que teria se estivesse vivendo aquela situagao especifica.

Exemplo: imaginar-se em uma montanha russa olhando de
fora a cena. Vocé vendo de fora vocé mesmo ou outra pessoa sen-
tada no carrinho.



Distorcao

Outro filtro que utilizamos para perceber as experiéncias.
Sempre que vemos uma foto ou um quadro, e percebemos nele
uma tridimensdo, estamos distorcendo. Ouvimos uma musica e
imaginamos a orquestra. Sao aqueles cinco minutos que parecem
uma hora, ou aquela uma hora que parece cinco minutos. No pro-
cesso de comunicacdo, distorcdao é quando inferimos que existe
uma relacdo causa e efeito. Exemplo: se meu chefe entrar com cara
fechada na empresa, serei punido.

Ecologia

O estudo dos efeitos das ag¢des individuais sobre o sistema
maior. Temos a ecologia interna e a ecologia externa.

Exemplo: ecologia externa — como suas agdes afetam outras
pessoas ou sistemas ao seu redor.

Exemplo: ecologia interna — se suas ag¢des estao de acordo
com seus valores.

Encadeamento

Sequenciar uma série de estados emocionais, em geral, pelo
uso da técnica de ancoragem.

Equivaléncia Complexa

Utilizada quando duas situacdes diferentes sdo consideradas
como significando as mesmas coisas.

Exemplo: na lua cheia as marés sao mais altas, por isso, au-
menta o numero de crimes violentos.

Espelhamento

E uma técnica utilizada para gerar rapport e tem como base a
equiparagao exata do comportamento da outra pessoa.

Espiritual

Ver “Além da identidade”. Espiritualidade é “Quem mais”. Es-
piritualidade ndo esta ligada a uma religiao, esta ligada a crengas,



valores, estilo de vida, interacdes com os outros e com a natureza.
Espiritualidade é a transcendéncia para um propdsito de vida.

Estado

A maneira como a pessoa se sente, o seu humor. A soma de
todos os processos neuroldgicos e fisicos de uma pessoa num
determinado momento. O estado em que nos encontramos afeta
nossas capacidades e nossa interpretacao da experiéncia.

Estrutura Profunda da Linguagem

E de onde derivam os significados pessoais em relacdo ao
processo de comunicagdo. Trata-se do conjunto de experiéncias
pessoais que estdao armazenadas no interior de uma pessoa e que,
ao serem transformadas em palavras, sofrem os processos linguis-
ticos de omissdes, generalizagdes e distorgdes.

Estrutura Superficial da Linguagem

E a forma como as palavras sdo organizadas, escritas ou fa-
ladas. Em gramatica transformacional, as pessoas se comunicam
nesse nivel de linguagem, no entanto, recorrem a estrutura profunda
para entender os seus significados.

Exemplo: manga pode ser a fruta, a parte de uma roupa ou
espécie de filtro em forma de funil para liquidos.

Filtros perceptivos

Estdo relacionados ao fato de que os nossos diferentes érgaos
dos sentidos foram projetados para registrar tipos de estimulos di-
ferentes e de informacdes do nosso ambiente.

Generalizagao

Quando aprendemos a dirigir um automovel, aprendemos
a dirigir todos os automodveis que funcionem mais ou menos do
mesmo modo. Nossos valores e crengas sao frutos da capacidade
que temos para generalizar nossas experiéncias. No processo de co-
municacao, a generalizacao ocorre quando, consciente ou incons-
cientemente, usamos palavras como: sempre, nada, tudo, toda vez,



etc. A generalizacdo pode ser Util em alguns momentos para que o
processo de aprendizagem ocorra, e perigosa em outros momentos,
quando generalizamos os acontecimentos ao nosso redor.

Hipnose

Estado alterado de consciéncia e percepcao, de profundo re-
laxamento, no qual existe redu¢ao de frequéncia cerebral e o in-
consciente fica mais receptivo a uma sugestao.

Identidade

Nosso sentimento acerca de quem somos. Nosso senso de
identidade organiza nossas crencas, capacidades e comportamentos
em um sistema unico.

Intencao positiva

Todo comportamento que temos serve (ou serviu) a um “pro-
posito positivo”.

Exemplo: a intengao positiva por trds de um comportamento
“agressivo” é, muitas vezes, “protecdo.”

Exemplo: a intencdo ou propdsito positivo por tras do “medo”
é normalmente preservar a “seguranca”.

Linguagem Hipnética

Surgiu com Milton Erickson, que foi um dos terapeutas mo-
delados pelos criadores da PNL. Quando o assunto é influenciar
pessoas, a linguagem hipndtica € uma ferramenta indispensavel
e que pode lhe trazer resultados extremamente importantes, de
forma tao sutil que a pessoa que esta sendo influenciada nem
perceba. O inverso do metamodelo. Utiliza padrdes de linguagem
bastante vagos para acompanhar a experiéncia de outra pessoa e
ter acesso a recursos inconscientes. Seu objetivo é aumentar seu
poder de persuasao.

Linha do tempo

A linha que conecta seu passado, presente e futuro.



Mapa mental

A representacdo do mundo singular de cada pessoa construida
a partir de suas percepcdes e experiéncias individuais. Nao é ape-
nas um conceito, mas toda uma maneira de viver e agir. O mesmo
gue modelo de mundo.

Meta

Radical que define o que existe num nivel légico diferente.
Derivado do grego, significa “acima” ou “além”.

Metafora

Comunicagao indireta através de uma histdria ou figura de
linguagem implicando uma comparagdo. Em PNL, metafora abrange
similaridades, histérias, pardbolas e alegorias. Implica, de forma
aberta ou oculta, que uma coisa é como outra.

Metamodelo

Um modelo desenvolvido por John Grinder e Richard Bandler
gue identifica determinadas classes de padrdes de linguagem que
podem ser problematicas ou ambiguas. Baseado na gramatica
transformacional, o metamodelo identifica distor¢des, delecdes e
generalizagGes comuns, que obscurecem a estrutura profunda e/ou
o significado original. O modelo contém perguntas esclarecedoras,
gue restauram no sentido original da mensagem. O metamodelo
reconstitui a conexao da linguagem com as experiéncias, e pode ser
utilizado para reunir informacdes, esclarecer significados, identificar
limitagdes e ampliar as opg¢des de escolha.

Exemplo: Este produto é caro. / Pergunta de metamodelo: “O
gue é caro para vocé?”
Metaposicao

Uma posicdo externa a uma situacdo que permite que vocé a
veja de forma mais objetiva. Também usada para a posi¢cao de ob-
servador em exercicios de PNL.



Metaprogramas

Sao critérios que organizam os processos mentais de uma pessoa.
S3o as tendéncias que as pessoas utilizam para organizar a realidade.

Modelagem

O processo de observar e mapear o comportamento bem-su-
cedido de outras pessoas. Isso envolve tragar o perfil de comporta-
mentos/fisiologia, crencas e valores, estados internos e estratégias.

Modelo Milton

O mesmo que linguagem hipndtica. O nome Modelo Milton
vem do seu criador, Milton Erickson.

Moldura

Significa definir um contexto ou forma de perceber uma de-
terminada situag¢ao: moldura de resultado, moldura do caminho
de volta, etc.

Niveis neuroldgicos

E uma poderosa ferramenta de transformagdo pessoal e pro-
cessos de mudancga. Ela foi criada por Robert Dilts (um dos grandes
nomes da PNL) e Todd Epstein a partir dos estudos de aprendizagem
de Gregory Bateson. Esta ferramenta pressupde que nds atuamos
em seis niveis neuroldgicos, essas camadas é que compdem o modo
como vivemos. S3ao elas: ambiente, comportamento, capacidades,
crencas e valores, identidade e espiritualidade.

Objetivo

Resultado especifico que se deseja alcangar. Baseia-se nos
sentidos e obedece a critérios de boa formulagao.

Paradigma

O conjunto de elementos similares que se associam na memoria
e que assim formam conjuntos relacionados ao significado.



Pistas de acesso

Comportamentos sutis que indicam o sistema de represen-
tacdo que a pessoa estd usando. Algumas pistas de acesso tipicas
sao o movimento dos olhos, o tom e o ritmo da voz, a postura cor-
poral, os gestos e os padrdes de respiragao.

Ponte para o futuro

Ensaio mental de um objetivo para assegurar que o comporta-
mento desejado ird ocorrer.

Posicao perceptiva

O ponto de vista que adotamos num determinado momento
para ter consciéncia de alguma coisa. Pode ser 0 nosso proprio ponto
de vista (primeira posicdo), o ponto de vista de outra pessoa (se-
gunda posicao), ou o de um observador objetivo (terceira posicao).

Pressupostos

Pressupor é algo que se “pré-supde”, que se supde antecipa-
damente. A PNL testou diversos assuntos tidos como verdades uni-
versais e chegou a conclusdo de que algumas verdades sdo incon-
testaveis como os pressupostos.

Quebra de estado

O uso de movimento, som ou imagem para mudar o estado
emocional.

Rapport

O estabelecimento de confianga, harmonia e cooperagdo em
um relacionamento. Um dos pilares da PNL.

Representacdes internas

Padrées de informagGes que criamos e armazenamos em nossa
mente, combinando imagens, sonhos, sensacdes, cheiros e paladares.

Ressignificacao

Compreender uma experiéncia de forma diferente, dando a
ela um significado novo e diferente.



Sinergia

Esforco coordenado de varios subsistemas na realizagao de
uma tarefa complexa ou fungao. Diz-se que o todo supera a soma
das partes.

Sinestesia
Uma ligagao automatica de um sentido para outro.

Exemplo: quando o som da voz de uma pessoa faz com que
vOCé se sinta bem.

Sistemas representacionais

Sao responsaveis pela codificacdo do que ocorre no mundo
externo por meio dos canais visual, auditivo e cinestésico (tatil, ol-
fativo e gustativo).

Sistema preferencial

O sistema representacional que a pessoa usa habitualmente
para pensar de maneira consciente e organizar sua experiéncia.

Submodalidades

As qualidades sensoriais especiais percebidas por cada um
dos sentidos.

Exemplo: as submodalidades visuais sdao cor, forma, movi-
mento, brilho, profundidade, etc.; as auditivas sdao volume, tom,
ritmo, etc.; e as cinestésicas sdo pressdo, temperatura, textura,
localizacdo, entre outras.

TOTS

O termo indica a sequéncia Teste-Operacao-Teste-Saida, que
descreve a curva basica de feedback usada para orientar todo tipo
de comportamento.

Transe

Estado alterado de consciéncia em que a atencdo se volta
para dentro e se concentra em poucos estimulos.



VACOG

Canais que utilizamos para representar a realidade externa.
Visual, auditivo, cinestésico, olfativo e gustativo.

Nosso propdsito com este glossario é ajudar vocé, leitor, a
familiarizar-se com os principais termos da PNL que sdo adotados
no mundo e que serao também neste livro.

Fazemos a vocé o seguinte convite: vamos embarcar no mun-
do de aplicagdes da PNL?

Bem-vindo a bordo!

Marco Tulio Costa

Mariana Domitila Padovani Martins

Edmarson Bacelar Mota

Sandro Pereira
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uero iniciar este texto com uma frase objetiva sobre a

PNL: PNL é realizar mudangas comportamentais com

ajustes que fazemos nas nossas vidas. O espirito da
PNL pressupde a cooperagao entre todos e talvez um dos grandes
aprendizados num momento tao dificil no mundo em que vivemos é
gue devemos ser parceiros da nossa vida. Emog¢des primitivas como
medo, escassez e interesse proprio devem abrir espago para tra-
¢os humanos mais nobres como cooperagao, generosidade e amor.
Cabe a nds contar uma nova histoéria, ou seja, parar com a visao sim-
plista de que nossa vida esta no piloto automatico e que atuamos
como maquinas para funcionar com eficiéncia. Quantos de vocés
conhecem pessoas que trabalham no piloto automatico? Quantos
de vocés conhecem pessoas que seu maior sonho é se aposentar
porque nao suportam mais o trabalho que fazem? Aplicarmos a PNL
em diversas profissdes é criarmos anticorpos que nos defendam de
invasores como pensamentos destrutivos, didlogos internos e crengas
limitantes no nosso trabalho.

Com a PNL direcionamos nossa energia para o que realmente im-
porta na nossa carreira, pois corrigimos atitudes e comportamentos
sabotadores, aumentando nossa performance e permitindo acdes
mais direcionadas e assertivas nas diversas profissoes.

Nesta analogia que me atrevo a fazer, anticorpos tém a fungao
de reconhecer, neutralizar e marcar antigenos para que eles sejam
eliminados do nosso organismo e cabe aqui destacar alguns anticorpos
gue podemos utilizar nas nossas profissoes:
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Alta Performance com PNL aplicada as profissdes

Usarmos o autoconhecimento como anticorpo. Acreditamos
gue ninguém nos conhece melhor do que nés mesmos, mas nem
sempre é assim. Poucas vezes paramos para refletir sobre quem so-
mos e vivemos no piloto automatico, na zona de conforto, até que
algo externo nos sacode exigindo posturas, reacdes e atitudes que
nao conseguimos ter e muitas vezes paralisamos. Trago aqui uma
frase de Lao Tsé, que nos dizia: “Conhecer os outros é inteligéncia,
conhecer-se a si proprio é verdadeira sabedoria. Controlar os outros
é forga, controlar-se a si proprio é verdadeiro poder”.

Podemos criar anticorpos contra a incerteza no nosso trabalho.
Incerteza leva a medos. Tendemos a nos retrair, a ficar mais defen-
sivos. Manifestacdes fisicas de insonia, raiva, inquietacao e até Ia-
grimas repentinas podem ocorrer em alguns de nés nos momentos
de incerteza que geram paralisacdo. A dica é: incertezas sempre vao
ocorrer nas nossas vidas. Concentre-se no seguinte: analise o pro-
blema, pense nas possiveis solucdes e escolha a melhor op¢ado na-
guele momento.

Podemos criar anticorpos contra a soliddo. Nés somos seres
gue temos uma grande necessidade uns dos outros. Um conhecido
provérbio africano diz: “Sozinho vi muitas coisas maravilhosas, sen-
do que nenhuma era verdadeira”. Madre Teresa também nos aler-
tava: “A mais terrivel pobreza é a soliddao e o sentimento de nao ser
amado”. A dica é: sejam soliddrios com seus parceiros de trabalho,
facam sua parte e ajudem quem precisa. Vocé nunca estara sozinho
se ajudar os outros.

Podemos criar anticorpos contra o medo de perdermos o tra-
balho e ficarmos doentes. Quao dificil € manter casas e maquinas e
nossos proprios corpos em perfeito estado de funcionamento: quao
facil é deixa-los se deteriorarem. Na verdade, tudo o que temos a
fazer é nada, e tudo se deteriora, colapsa, desmorona, desaparece
—tudo por si s6 — e é disso que se trata a segunda lei da termodina-
mica. A dica é: somos chamados para enfrentar a vida como ela é:
incontrolavel, imprevisivel, confusa e surpreendente. Nas tradi¢oes
cristas, os tempos de caos sao chamados de noite escura da alma. Na
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cultura atual, chamamos de depressao clinica. Na noite escura nds
nos sentimos vazios de significado, totalmente sés. Esses momentos
negros sao a condi¢do para o renascimento, para que surja um novo
eu, muito mais forte. Comece seu dia em paz, desacelere, trace metas,
meca seus resultados e, principalmente, mantenha-se ocupado para
gue a noite escura da alma ndo apareca. A vida é uma professora que
nos ensina sempre a mesma ligao: tudo muda, tudo passa.

Podemos criar anticorpos contra a procrastinacao. Muito da
nossa agao é reagao. Isso ndo flui, depende de uma provocagao ex-
terna. A dica é: implemente na sua vida o método ADA (adote, des-
carte e adapte). Adote novos comportamentos que funcionam neste
momento para vocé, descarte o que nao funcione e adapte alguns
comportamentos para este hovo momento que vivemos. SIGA EM
FRENTE, INOVE.

Podemos criar anticorpos contra o sofrimento. Lembre-se de
que a dor é inevitavel, o sofrimento é opcional. A dica é: eleve sua
moral com pequenas conquistas. Energize-se. Nikola Tesla, muito
conhecido pelas suas contribuicdes no campo do eletromagnetismo,
nos dizia: “Se queres encontrar o segredo do universo, pense em
termos de energia, frequéncia e vibra¢ao”. Mude a vibragdao dos
seus pensamentos e sentimentos. Somos aquilo que sentimos, nao
aquilo que pensamos ou dizemos que somos. Dalai Lama também
nos brinda com o seguinte pensamento: “Nunca estrague seu pre-
sente por um passado que nao tem futuro”.

Seja o construtor da sua carreira. Adote um comportamento
proativo para que seu trabalho seja significativo, envolvente e satis-
fatdrio. Vocé é o dono da sua carreira. J4 conheci muitas pessoas que
nao gostavam do seu trabalho, faziam algo somente pelo dinheiro
e encontraram varias outras pessoas que somente as usaram para
atingir os objetivos delas. Hoje, ndo adianta sermos somente adap-
taveis, devemos ser proativos e cocriar as mudangas que queremos.

Defina aonde vocé quer chegar, quais sao suas metas e, indepen-
dentemente da sua profissao, tenha paixao pelo que faz. Quando eu nao
me sinto desafiado, talvez eu ndo encontre paixdao naquele trabalho.
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Seja qual for sua profissao, abandone qualquer conversa inte-
rior derrotista. Problemas nos fazem crescer, pois a vida acontece
por nds e ndo para nds. Durante minha trajetdria profissional, um
dos maiores aprendizados que tive foi o de abandonar as minhas
desculpas. A Unica vida que existe € o AGORA. Muitos de nds ain-
da repetem frases como: amanh3, na préxima semana, no préximo
ano, outro dia, depois, mais tarde e, quando percebem, a vida ja
passou. Se for para se arrepender, que seja por algo que vocé fez e
nao por algo que vocé nao fez.

PNL é paixdo pela vida e entender que podemos e devemos
nos reprogramar a todo momento. Lembre-se que a energia que
vocé gasta para reclamar de alguma coisa € a mesma que vocé gasta
para fazer algo acontecer.

Alta performance com a PNL é também ser cada vez mais com-
petente no mercado atual é também conhecer mais o ser humano,
saber lidar com conflitos e como se relacionar com diversos perfis
de pessoas. Como trainer em Programacao Neurolinguistica, enxer-
go, por exemplo, a PNL como um grande diferencial, afinal, PNL é
conhecer o comportamento humano. Fago as seguintes perguntas:

— Quantos de vocés possuem comportamentos que querem
potencializar?

— Quantos de vocés possuem comportamentos que querem
reprogramar?

Percebo que as empresas precisam contratar, mas, muitas ve-
zes, os desempregados ndo tém preparo para ocupar os postos. Ou
seja, falta gente competente!! No mercado atual, é importante per-
ceber que sucesso nao é a auséncia de problemas, mas, sim, a capa-
cidade de resolvé-los. Sucesso é competéncia aliada a consisténcia,
por isso, todo profissional tem a obrigacao de melhorar, sempre.
E para isso, saber lidar com gente é fundamental, saber lidar com
gente é PNL!

Como profissional, ficar imaginando como seria bom ver seu
sonho realizado ndo vai torna-lo realidade. Visdo sem agao é um
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mero passatempo. Somente visdo e a¢do juntas podem mudar o
mundo. Defendo muito a pratica de agdes para mudancas, lembran-
do que a velocidade das acdes s6 fard sentido se vocé estiver na
direcao certa. A¢des valem mais do que palavras e nosso grande
desafio estd no agir, no fazer, no praticar aquilo que se diz ou pensa
como sendo o certo. Nés ndao valemos pelo que pensamos, mas,
sim, pelo que realmente fazemos.

Na sua carreira e na sua vida, vocé somente vai colapsar a
onda quando tiver a crenga de que todas as coisas em que presta-
mos atengdo tendem a crescer. Se olharmos tao somente os aspec-
tos negativos de alguém, esses tendem a crescer aos nossos olhos.
O que vocé foca, expande.

Desperte em vocé a vontade de sair da inércia e agir. E nada
mais apropriado do que também trazer as belissimas palavras de
Clarice Lispector:

“Tenha felicidade bastante para fazer a vida doce. Dificuldades
para fazé-la forte, tristeza para fazé-la humana e esperanga
suficiente para fazé-la feliz”.

Usar a PNL em diversas profissdes é lembrar-se que o melhor
investimento neste momento é em vocé mesmo. Reprograme-se e
cure cada vez mais sua alma para gerarmos abundancia. O maximo
do nosso cérebro é a consciéncia. Tudo estd em movimento, ndo
existe energia parada. Sua carreira estda em movimento, portanto,
parar neste momento para reclamar ndo é uma opg¢do. Mova-se,
pense fora da caixa e inove. O mundo é para quem se movimenta.
Imagine também quem vocé pode ajudar com seu trabalho. Ja ima-
ginou quantas pessoas, direta ou indiretamente, sdo beneficiadas
pelo seu trabalho? Sé de imaginar isso, vocé ja se sentira melhor.

Tenha crencas possibilitadoras, ou seja, aquelas de que vocé
pode e consegue. Ninguém vive sem crencas. Afaste-se de pessoas
toxicas. Existem pessoas que ao perceberem um homem chorar po-
dem inventar uma teoria de que aquele homem tem problemas psi-
coldgicos. Sdo aquelas pessoas que sé enxergam o negativo em tudo.
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Lembre-se, principalmente, de que declinios sdo normais e
tém vida curta. Sair deles é tao natural quanto entrar. O vento e
as ondas sempre estdo a favor de quem sabe navegar, por isso,
planeje, inove, defina novas metas e principalmente viva. Este é o
recado da PNL.

Quero terminar com uma frase de Mark Twain: “Para triunfar
na vida vocé precisa de duas coisas: ignorancia e confianca”. Que
sejamos sempre “ignorantes”, eternos aprendizes e que possamos
com a PNL agregar cada vez mais valor a todas as profissoes.
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efendi minha tese de doutorado em 10 de margo de

2020, basicamente sobre a tematica-chave “Educa-

¢do em tempos liquidos” (termo desenvolvido pelo
sociélogo polonés Zygmunt Bauman em 2000), em que pude es-
tudar, descrever e exemplificar com experiéncias reais “O que é,
e como é” ensinar e aprender perante a fluidez de uma socieda-
de liquido-moderna.

O que eu nao considerava é que, a partir de 11 de marco de
2020, o Brasil, assim como a maioria dos paises do mundo, viven-
ciaria os transformativos efeitos da pandemia da Covid-19. Conse-
guentemente, também nao esperava que minhas reflexdes em face
da fluidez se reforgariam tanto e efetivamente, nos dias que esta-
vam por vir (para a Educacao em todos os seus niveis e aspectos).

Nos primeiros dias dessa nova etapa social, tive o sentimento
de frustracao, porque compreendia que tudo aquilo que havia pes-
quisado, estudado e aplicado durante a tese ndo era mais possivel.
Entretanto, aos poucos fui percebendo que essa mudanca drastica
nao desvalidava a pesquisa e seus resultados em si, mas sim a va-
lorizava como algo cabivel de inconclusao, conforme justamente o
gue, em sintese, a propria tese defendia.

Assim, diante da pandemia, devido a necessidade do isola-
mento social, as escolas, universidades, instituicdes de ensino, e
seus protagonistas, assim como as praticas de ensino/aprendiza-
gem, forcosamente tiveram que se “reinventar”, e ou, para algu-
mas instituicbes e pessoas, apenas se adaptar, pois compreendo
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gue existe uma grande diferenca entre “reinventar”, criando novas
formas, praticas e desenvolvendo novas habilidades, e “adaptar”,
basicamente transferindo e encaixando, por vezes, mecanicamen-
te conforme possivel, aquilo que se realizava no meio fisico para o
meio on-line.

Aulas remotas, mediadas por dispositivos e softwares tecno-
l6gicos. Novas plataformas digitais-virtuais a disposi¢cao dos prota-
gonistas do ensino/aprendizagem, requerendo desenvolvimento de
novas habilidades. Um cenario totalmente imprevisivel sendo “mi-
niplanejado” em dias, as vezes semanas.

O primeiro semestre de 2020 sofreu uma ruptura na légica da
fisicalidade, o que implicou também um desvelamento das grandes
desigualdades sociais. Professores(as), alunos(as) impedidos(as) de
frequentar o espaco fisico das escolas, das universidades e dos cen-
tros de cursos técnicos e profissionalizantes para evitar aglomeracdes
e a propagacao do novo coronavirus, Covid-19.

Muitos estudantes de diversas idades e regides do Brasil (e
mundo), impossibilitados de acompanhar as aulas virtuais (on-line),
devido a ndo terem acesso a internet, ou mesmo a uma boa co-
nexao em casa. Também, ora ou outra, por ndo terem dispositivos
adequados para isso, como computadores e celulares. Ou ainda, no
caso dos mais velhos, em cursos profissionalizantes e universitarios,
devido as mudancas de horarios e a quantidade de trabalho em seus
empregos. Cabe também lembrar e citar muitos que desistiram dos
cursos pagos, por nao terem condigdes financeiras de manté-los,
diante de uma crise sanitaria e econémica.

Do mesmo modo, muitos docentes tiveram que se reestruturar
rotineiramente e instrumentalmente para atingir, muitas vezes, um ni-
vel basico de conexdo com seus estudantes e suas diferentes realidades.

Muitos professores e professoras, de certo modo, tiveram que
desenvolver habilidades com diversos dispositivos comunicacio-
nais, com aparatos relacionados as gravacdes de aulas e meios de
disponibilizacdo de conteudos e interacdes com os discentes. Nao
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somente o papel destes professores e professoras mudou, como
também suas cargas de trabalho, resultando em muitas horas de
dedicagao e poucas horas de descanso e estudo preparatoério. Vi-
véncias de instituicdes publicas e privadas, com docentes que se
depararam com o desafio de inovar perante o imprevisivel.

Interessante notar que alguns aspectos relacionados ao co-
tidiano escolar sofreram mudanga de valoragao imediata e talvez
pouco percebida pela maioria dos protagonistas do ensino. Antes,
em meados de setembro, outubro de 2019, nds, docentes, estava-
mos preocupados e indignados (a maioria de ndés professores e pro-
fessoras, e instituicdes de ensino) com os movimentos do governo
para que alunos e alunas filmassem trechos das nossas aulas que
julgassem doutrinadores, na intengdao de denunciar-nos. Agora, nds
proprios, docentes, estamos filmando, gravando nossas aulas - além
das aulas on-line sincronas que realizamos com aqueles alunos e
alunas que conseguem acesso de internet com maior qualidade.

Cada dia, semana e més que passa € uma abertura para o
imprevisivel em tempos de pandemia, for¢ando a Educagdo, e em
consequéncia a escola em todos os seus setores, rever e reinven-
tar seus processos, estruturas e experiéncias. Ao mesmo tempo,
um contexto preocupante, em que ha a possibilidade de coisificar
o sujeito e o conhecimento cada vez mais. Se nao direcionarmos a
escola para uma Educacgao critica, o resultado podera ser maiores
tensdes opressoras e massivas para a sociedade.

Nesse sentido, desde mar¢o de 2020, ando tendo a oportu-
nidade de reinventar-me por meio destas aulas remotas no ensino
superior. Tanto com o ensino destinado aos alunos e alunas de gra-
duacdo, como também para discentes de pds-graduacao e cursos
de curta duragao.

Posso afirmar que me vi ressignificando crengas limitadoras
perante a educagdo a distancia, por exemplo. Consegui por meio
das novas experiéncias no cotidiano do ensino superior perceber o
guanto estamos desconectados do todo. O quanto ainda precisamos,
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como sujeitos sociais e profissionais, conscientizarmo-nos da leitura
do mundo das outras pessoas em suas diversas realidades.

Os desafios em face da pandemia Covid-19 convidam-nos a
renovar nossos olhares e buscar novas possibilidades de inclusao,
para aprender formas de resistir a uma educacdao mecanicista, alie-
nante e excludente.

Infelizmente, muitas instituicdes e protagonistas ainda cami-
nham na légica educacional direcionada para o “nao pensar sobre
como se pensa e sente”, por exemplo.

Em uma sociedade em que a légica da produtividade e do
aceleramento imperam, assim como a do consumo, a légica do
autoconhecimento se perde, pois ndao encontra espaco. O sujeito
desde pequeno é levado a reproduzir modelos ideais de “ser e
estar”, ndo parando para refletir sobre o ambiente em que vive,
sobre seus comportamentos, capacidades e recursos, assim como
suas crengas e valores. Naturalmente cresce com uma identidade
(ou identidades) conflitante, justamente por ndo se conhecer e
nao aprender a lidar com certas emoc¢des. Assim, o despertar de
consciéncia, sua espiritualidade, e seu propdsito no mundo se es-
condem entre crengas limitantes.

A importancia da experiéncia do aprender

Na era informacional temos a disposicdao milhares de infor-
macodes nas pontas dos dedos, em diversos dispositivos digitais e
virtuais, o que impacta em mudangas praticas no ensino. Bauman
(1977, p. 173) nos lembra que: “A comunicacdo distorcida constitui
uma situacao de desigualdade entre os participantes de um dialo-
g0; uma situacdo em que um dos interlocutores é incapaz ou estd
incapacitado, até ao ponto de ndo compreender e de ndo assumir
0s outros papéis operativos do didlogo”.

Estamos passando por algo muito grande, porque pela pri-
meira vez em toda a historia da ideia da humanidade, isso é uma
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realidade. NJs estamos todos no mesmo barco. Entretanto, nos fal-
tam os remos e os motores que podem levar este barco para uma
direcdo correta. (BAUMAN, 2016)*

O montante de informagdes que circula nos leva a pensar que
os individuos contemporaneos, dentro e fora do contexto escolar,
paradoxalmente, podem sofrer de desinformacao. E somente filtros
reflexivos, selecionadores e criticos o suficiente podem transformar
uma informagao em conhecimento.

Segundo BANDLER (1987), cocriador da PNL, todos os seres
humanos fazem uso dos filtros universais da percepc¢do: dele¢do/
omissao, distor¢ao e generalizagdo. Ao recebermos qualquer es-
timulo visual, auditivo ou sinestésico, vamos necessariamente se-
lecionar alguns elementos do conjunto informacional e omitir ou-
tros (delecdo/omissdo); distorcer algumas partes da mensagem e
generalizar algumas informacdes. Tudo isso de acordo com nossos
sistemas de crengas e valores, também correlacionados as nossas
lembrancas e ativacdes emocionais.

Desse modo, cabe o pressuposto da PNL “Mapa nao é terri-
tério”, que considera as diferentes percepc¢bes perante um mes-
mo objeto. Mesmo para dados e fatos cientificos, de significados
iguais ou similares, os individuos terdao uma “experiéncia do en-
tendimento”, “da compreensao do significado”, ou seja, da apren-
dizagem diferente. E esse é o sentido do SABER em Educacao. Res-
peitar as diferentes experiéncias do aprender.

Contudo, o saber demanda tempo, processo, analise e reflexao.
Requer pensar sobre as informacdes que se obtém. Caso contrario

1 DOCUMENTARIO “In the same boat” (2016): Participacdo de Bauman no documen-
tario “In the same boat”, do autor e diretor Rudy Gnutti (Espanha). Um documen-
tario no qual alguns dos académicos internacionais de maior autoridade, incluindo
Bauman, Mauro Gallegati, Mariana Mazzuccato, Serge Latouche, Sir Tony Atkinson,
Erik Brynjolffson e o ex-presidente do Uruguai José Mujica questionam as grandes
transformacdes (globalizagdo, progresso técnico, advento da robdtica) que ocorrem
nas economias avangadas e o impacto que essas transformagdes terdo no mercado
de trabalho, na desigualdade e nos sistemas de seguridade social.
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o individuo podera assemelhar-se ao personagem Funes, o Memo-
rioso, do conto de Jorge Luis Borges. Funes tem a expectativa de ser
aquele que de tudo sabe, aquele que tem uma percepgao e uma
memoria sobre-humanas, que o fazem perceber e se lembrar de
tudo a todo momento, no entanto tal capacidade o impede de cate-
gorizar e racionalizar essas informagoes.

Este (Funes), ndo esquecamos, era quase incapaz de ideias ge-
rais, platonicas. Nao Ihe custava compreender somente que o sim-
bolo genérico cao abrangesse tantos individuos dispares de diversos
tamanhos e diversa forma; aborrecia-o que o cdo das trés e catorze
(visto de perfil) tivesse 0 mesmo nome que o cdo das trés e quinze
(visto de frente) (BORGES, 1975, p. 117)

Dessa forma, para tratar da necessidade da capacidade inves-
tigativa em tempos liquidos, consequentemente da conscientizacao
nas praticas docentes, faz-se importante desacelerar o processo
para melhor assimilagao destas informacgdes e ir na contramao da
l6gica da mecanizagao, entendendo que o acimulo de informacdes,
assim como o imediatismo cognitivo e comportamental, sdo refle-
xos dessa légica consumista, seja on-line, ou off-line.

Niveis Neurolégicos para processos de aprendizagem

Segundo O’Connor (2003), o conceito de Niveis Légicos da
aprendizagem foi desenvolvido, inicialmente, como um instru-
mento de ciéncias comportamentais por Gregory Bateson, com
base no trabalho de Bertrand Russell. O termo Niveis Neuroldgi-
cos, como é usado na PNL, foi adaptado do trabalho de Bateson
por Robert Dilts em meados da década de 1980 e se refere a uma
hierarquia de niveis de processos em um individuo ou grupo. Des-
se modo, a fun¢ao de cada nivel é sintetizar, organizar e direcionar
as interagdes no nivel abaixo dele. Mudar algo em um superior
necessariamente emitira para baixo, antecipando mudancgas nos
niveis inferiores.
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Mudar algo em um nivel inferior poderia, mas ndo necessa-
riamente, afetar os niveis superiores. Esses niveis incluem (na or-
dem do mais alto para o mais baixo): espiritualidade ou despertar
de consciéncia, identidade, crencas e valores, capacidades e recur-
sos, comportamento e ambiente.

Dessa maneira, compreendo que pensar a Educacao e sua
atuacdo como educador(a) ou estudante, ou seja, como protago-
nista neste contexto, por meio dos Niveis Neuroldgicos, pode ser
um bom caminho reflexivo para o desacelerar da Educacado e de
suas praticas.

Abaixo uma breve explicacéo, com um exemplo de cada nivel
para a aplicagdo de um novo processo de ensino/aprendizagem:

Espiritualidade ou despertar de consciéncia

Nivel de ampla conscientizagdao. Em que direcao caminha a
sua vida? Quais sao as pessoas, as atividades e lugares que sdo fun-
damentais para a visdo da sua vida/futuro — e, talvez, a contribuicdo
gue ela pretende fazer para o mundo. Quem mais ganha ou perde
com isso?

Pergunta-chave: Quem ganhara e quem perdera (e o qué, es-
pecificamente) com esse novo processo (proposta, formato) de en-
sino/aprendizagem?

Identidade

A autoestima da pessoa, o senso do eu, com o que ela se iden-
tifica, etc. Isso pode incluir a identificagdo com o seu trabalho, o
casamento, a religido, entre outros. Também pode incluir como ela
interpreta os eventos em termos da sua prépria autoestima.

Pergunta-chave: Quem sou eu neste novo processo (proposta,
formato) de ensino/aprendizagem? Como me vejo? Como me sinto?

Crengas e valores

Se a pessoa acredita que algo é possivel ou impossivel, se
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acredita que é necessario ou desnecessario, se ela se sente motiva-
da sobre algo ou nao.

Pergunta-chave: Por que este novo processo (proposta,
formato) de ensino/aprendizagem se faz importante? No que
eu acredito e ndao acredito sobre ele? Ele estd de acordo com
meus valores?

Capacidades e recursos

Se a pessoa tem ou n3o capacidades inatas e/ou habilidades
aprendidas para lidar apropriadamente com um tema/area.

Pergunta-chave: Como farei este novo processo (proposta,
formato) de ensino/aprendizagem? Quais capacidades e recursos ja
tenho? Quais desejo desenvolver?

Comportamento

Os comportamentos e atitudes da pessoa. O que ela faz espe-
cificamente. Isso pode incluir, por exemplo, o que um observador
poderia ver ou ouvir ou sentir quando ela estiver envolvida numa
atividade particular.

Pergunta-chave: O que eu farei (ou fago) especificamente nes-
te novo processo (proposta, formato) de ensino/aprendizagem?

Ambiente

Os ambientes que essa pessoa frequenta: as pessoas e os lu-
gares, etc. Ambientes com os quais ela esta interagindo, quando ela
estiver envolvida numa atividade particular.

Pergunta-chave: Onde especificamente acontecera (ou acon-
tece) este novo processo (proposta, formato) de ensino/aprendiza-
gem? Espacos fisicos e virtuais existentes.

Por que usar?

Os Niveis Neuroldgicos sao uma das mais importantes ferra-
mentas entre todas as ferramentas da PNL e ter habilidade com ela
amplia nossa capacidade de reflexao e de leitura do mundo (interno
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e externo), pois nos da uma qualidade de precisao e profundidade
tanto para a nossa comunicagdo com as outras pessoas Como para a
nossa compreensao de outros.

Esses niveis e sua possibilidade de pensar sobre como se pen-
sa e se sente fornecem uma forma estruturada de entender o que
estd acontecendo em qualquer sistema, inclusive a personalidade
humana, um relacionamento ou um projeto, uma familia, uma equi-
pe, um departamento, um processo e até mesmo uma organizagao.

Podemos utilizar tal modelo para reconhecer como os varios ni-
veis interagem e como eles estdo relacionados. Oportunidade de per-
guntar e verificar a relevancia da informagao, acompanhando, de uma
forma altamente estruturada, a enorme quantidade de informagao
gue esta, muitas vezes, disponivel quando se discute um assunto, assim
como reconhecer em que nivel estd ocorrendo um problema. E, por-
tanto, reconhecer o nivel mais apropriado ao qual direcionar a solugao.
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tomada de decisao é um processo que faz parte da nos-

sa rotina de vida e em todos os ambitos. E algo t3o ha-

bitual que nos acostumamos e ndo percebemos como
ocorre e nem os modelos, referéncias, técnicas, crengas e compor-
tamentos que estao por tras ao decidirmos algo.

Além do modo habitual com que nos acostumamos a decidir
e das possiveis técnicas que utilizamos em funcdo do contexto e das
possiveis consequéncias, positivas ou negativas, sem duvida a PNL
podera auxiliar-nos na compreensao do que esta subjacente e com
isto poderemos modelar processos mais efetivos em nossa relagao
com a decisao.

Iremos apresentar os principais conceitos e abordagens na to-
mada de decisdo e entdao mostraremos como o conhecimento de
PNL podera ser util para estabelecer sinergia e maior efetividade ao
tomarmos decisoes.

De modo geral, as técnicas existentes e que compdem o que
podemos denominar de “boas praticas”, em principio, podemos
classificar em qualitativas, quantitativas e comportamentais. Muitas
vezes se mesclam, considerando-se também a prevaléncia de certos
estilos e técnicas se estamos diante de decisdes no ambito pessoal
ou profissional, além de outras possibilidades.

Russo (2002), em um dos livros cldssicos de nossa tematica e
ja antecipando os desafios que iriam se ampliar ao longo do inicio
do século XXI, cita alguns dos aspectos pelos quais a tomada de de-
cisdo sera um desafio cada vez maior, destacando:
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e Sobrecarga de informacdes.

e Um ritmo de mudancas aceleradissimo.

* Incerteza crescente.

e Poucos precedentes historicos.

e Decisdes mais frequentes.

e Decisdes mais importantes.

e Metas conflitantes.

e Mais oportunidades para falhas de comunicacao.
e Menos oportunidades de corrigir erros.

e Apostas mais altas.

Podemos incrementar esta lista com muitos outros elemen-
tos, especialmente se acrescentarmos o dinamismo das mudangas
na sociedade, além de aspectos culturais, econdmicos, sociais, poli-
ticos, ambientais, educacionais e outros.

Observa-se que sobre a tomada de decisdao pela dtica do
aprendizado e do processo, Haommond (2004) nos lembra que, apesar
da importancia do aprendizado para a tomada de decisdao, na pra-
tica continuamos a aprender com a experiéncia, que é um método
caro, lento e usualmente ineficiente, além de ao mesmo tempo nos
ensinar habitos bons e ruins, e somente o tempo nos mostrara a
diferenca entre eles e os contextos aplicaveis.

Também nos apresenta seis critérios que uma decisdo eficaz
deve preencher:

e Concentrar-se no que é importante.
e Ser ldgico e coerente.

e Reconhecer os fatores subjetivos e objetivos, combinando
os pensamentos analiticos e intuitivos.

e Exigir apenas a quantidade de informacgdo e a analise ne-
cessaria para resolver determinado dilema.
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e Estimular e guiar a obtencao de dados relevantes e opinides
bem informadas.

e Ser direto, seguro, facil de usar e flexivel.

O processo de tomada de decisao segue etapas tipicas e para
resumirmos vamos utilizar a nomenclatura e a estrutura proposta
por Russo (2002), conforme pode ser visto na figura 1.

Reunido de Obtencio d
Quadros —»- Inteligéncias enga~o €
Conclusdes

"

Aprendizados
com a Experiéncia
<

<« <

Fonte: Russo (2002)
Figura 1 — Etapas gerais do processo de tomada de decisdo.

Podemos resumir essas etapas da seguinte forma:

Quadros

Determinam o ponto de vista a partir do qual quem toma de-
cisOes observa a questdo e define parametros para os aspectos da
situacdo que considera importantes e também para os que ndo con-
sidera relevantes.

Eles determinam de modo preliminar quais critérios podem
diferenciar ou induzir a uma opg¢ao ao invés de outras.

Reunido de inteligéncias

Quem reune inteligéncias deve buscar os fatos e as opcdes ja
conhecidas e produzir avaliagdes razoaveis dos fatos “desconheci-
dos”, para permitir a tomada de decisao em face da incerteza.

52



Edmarson Bacelar Mota

E importante evitar as armadilhas do excesso de confianca
nas suas crengas atuais e a tendéncia de sé buscar informagdes
gue as confirmem.

Obtencgdo de conclusdes

Quadros solidos e boa inteligéncia ndo sdo garantia de uma
decisdao sabia. As pessoas ndao podem tomar boas decisdes consis-
tentemente utilizando apenas o julgamento baseado na experiéncia,
mesmo tendo dados excelentes a sua disposicao.

Uma abordagem sistematica conduzira a escolhas mais precisas,
como geralmente acontece, de modo bem mais eficiente que horas
gastas com pensamento desorganizado. Isso é particularmente ver-
dadeiro em configuracdes de grupos.

Aprendizado com a experiéncia

Quem toma decisdes pode aprimorar continuamente suas ha-
bilidades somente pelo aprendizado sistematico com os resultados
de decisdes anteriores.

Além disso, se o aprendizado comeca quando uma decisao é
implementada da primeira vez, podem ser feitos os primeiros apri-
moramentos a decisdo ou plano de implementagao, o que pode sig-
nificar a diferenca entre sucesso e fracasso.

A abordagem qualitativa e cldssica utiliza ferramentas e téc-
nicas diversas que nos alimentam com informagdes estruturadas
e que podem ser importantes subsidios no processo de tomada
de decisdo. Apenas para citar algumas: brainstorming e suas va-
riacOes, design thinking, diagrama de causa e efeito (espinha de
peixe ou Ishikawa), diagrama de Pareto, Fatores Criticos de Su-
cesso (FCS) e Matriz Ponderada, diamante da decisdo, matriz GUT
(Gravidade, Urgéncia, Tendéncia), matriz de Risco (Probabilidade
X Impacto), analise SWOT (Pontos Fortes e Fracos, Oportunidades
e Ameagas), matriz de Boston (BCG), matriz Importante X Urgente,
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matriz Andlise de Oportunidades, Arvore Deciséria e Arvore
Bayesiana, além de outras.

Vejamos alguns aspectos cognitivos e comportamentais no
processo de tomada de decisao.

Rosling (2020), em seu emblematico livro denominado
Factfulness, nos apresenta uma abordagem ampla e fundamenta-
da em inUmeras experiéncias realizadas com pessoas de variados
niveis educacionais e relevancia na sociedade, especialmente lide-
rancas publicas e empresariais.

Um questionario com 13 perguntas de multipla escolha e com
apenas trés alternativas em cada uma delas, mostrou surpreenden-
te desconhecimento de dados faceis de obter e que retratam uma
panoramica geral em elementos sociais e ambientais. Em muitas
situagOes o resultado se assemelhava a responder aleatoriamente
ao questionadrio. Foi aplicado, inclusive, em participantes do Férum
Econdmico Mundial e com resultados também pifios no sentido do
conhecimento de fatos relevantes para tomada de decisao. Sao per-
guntas e opgdes em que se devem interpretar informagdes sobre
situagdes de impacto global e o viés que a midia e as pessoas as-
sumem como verdade é negativo, contrapondo-se a realidade dos
fatos, pois sao indicadores disponiveis em fontes respeitaveis e fide-
dignas, apontando claramente para uma visdao muito positiva.

Apenas para efeito ilustrativo e para convidar o leitor para
aprofundamento e a importancia da informagao correta e sem viés,
qualquer que seja o tipo, Rosling estabeleceu dez regras que lidam
com os seguintes aspectos: separa¢do, negatividade, linha reta (ten-
déncia), medo, tamanho, generaliza¢do, destino, perspectiva Unica,
culpar e urgéncia.

Uma abordagem que estd se tornando cada vez mais rele-
vante e com muitas pesquisas e aplicacdes importantes vem sendo
denominada economia comportamental e tem a ver com aspectos
psicoldgicos e de comportamento aplicados ao processo de tomada
de decisao.
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Samson (2019), na publicacao referencial do tema Econo-
mia Comportamental, na realidade uma compilacdao de conte-
udos diversos e aplicacdes, nos apresenta a seguinte definicao
— é uma visdo integrativa e engajada com metodologias além
da teoria econdmica convencional, em especial ciéncias sociais
e usualmente, mas nao apenas, Psicologia, Sociologia e Antro-
pologia; também o uso de outras abordagens, tais como design
thinking e inteligéncia artificial.

A abordagem é ampla e também inclui elementos quantita-
tivos e factuais; podemos destacar a abordagem comportamental
e vieses psicoldgicos em tomada de decisdo, que ja sdao estudados
desde meados do século passado e atualmente considerados essen-
ciais para um processo decisério que lide com todo o espectro de
informagbes e comportamentos que podem induzir uma decisao,
comprometendo sua qualidade e eficacia.

Thaler (2009), em seu livro classico (“Nudge: o empurrdao
para a escolha certa”) e posteriormente em sua obra mais recente
(“Misbehaving, de 2019”), apresenta de modo didatico alguns dos
principais conceitos que embasam a aplicacdo da economia com-
portamental de modo cada vez mais fundamental em processos de
tomada de decisdo. Vejamos alguns desses conceitos.

e Econos e Humanos.

e Ganhos e perdas.

e Humanos sao facilmente influenciaveis.

e Nudge (cutucada) e Paternalismo Libertario.

e Arquiteto de escolhas.

e Dois sistemas cognitivos — automatico e reflexivo.

Vamos descrever sucintamente cada um deles, pois sao fun-
damentais em nossa proposta de associacao com a PNL, que muito
tem a contribuir para a melhor aplicagao das abordagens classicas
e tendéncias no processo de tomada de decisao, incluindo a econo-
mia comportamental.
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Econos e Humanos

O processo classico de tomada de decisdao pressupde o cha-
mado homo economicus, que é uma figura de ficcdo, posto que
sempre decidird de modo ldgico, factual, racional e objetivamente.
Na realidade, contrapondo-se a esta ficcao ou idealizacdo, temos o
ser humano real — homo sapiens ou humanos, como Thaler e outros
destacam na terminologia. Os humanos decidem segundo valores
proprios, sentimentos e emocdes, visdo ego ou nds (seu proprio
grupo), entre outros fatores.

Ganhos e Perdas

Em média, estatisticamente, temos duas vezes mais aversao
a perda do que ao ganho equivalente. InUmeros experimentos rea-
lizados e com ampla disseminacdo na literatura especializada com-
provam este aspecto na natureza humana. Isto torna decisdes que
envolvem mudanca e risco de perda, mesmo com maior probabili-
dade de ganho, dificeis e com viés de manutencao do estado atual.

Humanos sdo facilmente influencidveis

Sim. Temos a tendéncia de aderir com muita facilidade ao
gue “pessoas como nds” pensam sobre uma determinada situagao,
além das pessoas e grupos préximos a nds ou dos quais depende-
MOoS ou vice-versa.

Nudge (cutucada) e Paternalismo Libertario

O termo NUDGE foi criado por Thaler (2009) para nomear aque-
la “cutucada” ou indugao para uma opg¢ao que por uma otica positiva
ou bem maior, de acordo com uma analise bem fundamentada, é a
decisdo padrdo mais adequada. O PATERNALISMO LIBERTARIO tem
a ver com vocé definir como decisdao padrao ou pré-estabelecida, a
mais adequada e permitir que a pessoa altere, se achar melhor. Por
exemplo, pode-se definir como padrao em uma sociedade em que
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todos sao doadores de 6rgaos (seria o NUDGE) e se vocé nao con-
cordar basta assinar um documento se desvinculando da decisao
padrdo. Paises em que a doacdo de drgaos é o padrao, o indice de
doadores chega a quase 100% e, quando ndao ha esta decisdo pa-
drdo, dependendo de autorizacdo especifica, o percentual cai dras-
ticamente, ficando tipicamente em torno de 10 a 15%. Alguns paises
ja estdao adotando estes e outros conceitos da economia compor-
tamental para o estabelecimento de “nudges” que beneficiem de
modo majoritario politicas publicas.

Arquiteto de escolhas

Sao profissionais ou pessoas que utilizam conceitos e aborda-
gens da economia comportamental para tomada de decisao, levan-
do em conta inumeros aspectos e em especial a natureza humana e
0s vieses comportamentais.

Dois sistemas cognitivos — automatico e reflexivo

De um modo simples, temos dois sistemas cognitivos envolvi-
dos no que fazemos e decidimos.

Um sistema lento, que analisa, pondera, associa, generaliza,
busca a ldgica e a conectividade com outras informacdes e padroes
existentes. Este é o reflexivo.

Um outro sistema, vital para nossa sobrevivéncia e decisGes pré-
-estabelecidas, além de maior eficiéncia ao executar determinadas
acoes, é rapido, automatico e ja inato ou aprendido e interiorizado.

Exemplo: aprendemos a dirigir ou a tocar um instrumento mu-
sical com nosso sistema lento (reflexivo) e depois podemos praticar
cada vez com maior mestria pelo sistema automatico.

Os vieses comportamentais ou armadilhas comportamen-
tais, como muitas vezes sao conhecidos, representam aspectos
primordiais e presentes na tomada de decisdo e muitas vezes
ndo ha consciéncia dos seus efeitos.
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Desde meados do século passado comecamos a ter estudiosos
do comportamento humano realizando experimentos e gerando
classificagdes de diversos tipos, que se foram consolidando em al-
gumas terminologias.

Sibony (2020) é uma excelente referéncia sobre como os vieses
comportamentais podem nos levar a grandes erros e ilustra em sua
obra alguns classicos no ambiente de negdcios e envolvendo pes-
soas muito inteligentes e empresas renomadas e, do mesmo modo
gue todos nds, também podem cair nessas armadilhas. O conheci-
mento delas, especialmente por equipes que trabalham engajadas
e de modo participativo, pode auxiliar bastante, com monitoramen-
to reciproco e abordagens que explicitam as possiveis armadilhas
em que possamos estar incorrendo.

Vejamos algumas delas, bem resumidamente.
e Armadilha da Reciprocidade

Temos um forte senso de que, se alguém nos fez um favor,
temos que retribuir.

e Armadilha do Comprometimento e Coeréncia

Somos mais propensos a manter nosso comprometimento se
colocamos por escrito ou se proclamamos para outras pessoas.

e Armadilha da Semelhanca Social ou “Pessoas Como Eu”

7

Frequentemente decidimos o que é “correto” ou o comporta-
mento adequado, baseado no que “pessoas como eu” fariam.

e Armadilha do Gostar e Rapport

Quanto mais gostamos de uma pessoa, maior é a probabilidade
de dizermos SIM para esta pessoa. Pedidos personalizados também.

e Escassez

Oportunidades e objetos nos parecem mais valiosos conforme
sao mais escassos ou com menor disponibilidade.

e Experts e Autoridades
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Se alguém é percebido como expert ou autoridade, somos
mais propensos a ouvir o que diz.

e Armadilha da Ancora

Apegar-se demasiado a primeira ideia.
e Armadilha do Status Quo

Manter o que vem sendo feito.

e Armadilha do Capital Empatado

Proteger decisGes ja tomadas ou tempo ou energia e senti-
mentos investidos.

e Armadilha da Confirmacdo das Evidéncias
Ver o que se quer.

e Armadilha do Enquadramento

Enunciar a questao “errada” ou tendenciosa.
e Armadilha da Memdria

Concentrar-se em fatos marcantes ou emocionalmente inten-
sos, desprezando outros aspectos.

e Armadilha da Prudéncia

Distorcer probabilidades e estimativas.

Associando PNL com economia comportamental e
tomada de decisdo

No capitulo inicial hd um resumo dos principais conceitos do
arcabouco PNL e fica muito explicito como existe uma grande si-
nergia com os principais aspectos comportamentais e de comuni-
cagao que descrevemos nos aspectos de economia comportamen-
tal e tomada de decisao.

Costa (2016 e 2020) apresenta de forma didatica e objetiva a
amplitude dos elementos da PNL e que também servem para a me-
Ihor compreensao de sua aplicagdo em nosso dia a dia.
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A tabela 1 apresenta a correlacdo de diversos elementos abor-
dados neste capitulo com a PNL.

ECONOMIA
COMPORTAMENTAL E PNL
TOMADA DE DECISAO

Acuidade sensorial, ponte ao futuro,
capacidade, contexto, critério, didlogo
interno, delegdo, filtros perceptivos,
Concentrar-se no que é importante | intengdo positiva, do tempo, mapa
mental, meta, metamodelo, metaposicao,
metaprograma, moldura, objetivo, ponte

para o futuro e posicdo perceptiva.

Acuidade sensorial, calibragdo, capacidade,
contexto, crengas, critério, didlogo interno,
Ser légico e coerente generalizacdo, identidade, intengdo positiva,
mapa mental, metamodelo, metaposigao,

metaprograma e representagdes internas.

Acuidade sensorial, ponte ao futuro,
Reconhecer os fatores subjetivos calibragdo, contexto, critério, dialogo

e objetivos, combinando os interno, estado, filtros perceptivos, mapa
pensamentos analitico e intuitivo mental, metaprograma, moldura, objetivo e

posigao perceptiva.

Ancoras, capacidade, crengas, critério,
Quadros delegdo, distor¢do, metafora, metaposicao,

moldura, posi¢ao perceptiva e pressupostos.

Acuidade sensorial, associado, ponte
ao futuro, capacidade, comportamento,
» o conduzir, contexto, critério, dissociado,
Reunido de inteligéncias ) L
ecologia, generalizagdo, meta, metamodelo,
metaposi¢cdo, metaprograma, modelagem,

ponte para o futuro e sinergia.
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Econos e Humanos

Acuidade sensorial, ancoras, calibracao,
crengas, distorcao, estado, mapa mental e

representagdes internas.

Ganhos e perdas

Associado, ponte ao futuro, contexto,

delecdo e metaposicdo.

Humanos sdo facilmente

influenciaveis

Ancoras, associado, calibracdo, conduzir,
didlogo interno, distorgao, ecologia,
generalizagdo, metaprograma, paradigma e

rapport.

Nudge (cutucada) e Paternalismo

Libertario

Acuidade sensorial, ancoras, ponte ao
futuro, comportamento, critério, delegdo e

ecologia.

Arquiteto de escolhas

Acuidade sensorial, ancoras,
comportamento, critério, dissociado,
ecologia, generalizagdo, intengao positiva,
mapa mental, meta, metamodelo,
metaposicdo, modelagem, moldura,
objetivo, ponte para o futuro, posi¢ao

perceptiva, ressignificacdo, sinergia e TOTS.

Dois sistemas cognitivos —

automatico e reflexivo

Associado, ponte ao futuro, capacidade,

crengas, filtros perceptivos e mapa mental.

Armadilha da Reciprocidade

Comportamento e conduzir.

Armadilha da Semelhanga Social

ou “Pessoas Como Eu”

Associado, calibragdo, comportamento,
conduzir, critério, ecologia, generalizagao,

paradigma e representagdes internas.

Armadilha do Gostar e Rapport

Calibragdo, comportamento, conduzir,
didlogo interno, filtros perceptivos, intengdo

positiva, mapa mental e rapport.

Experts e Autoridades

Ancoras, capacidade e critério.

Armadilha da Ancora

Ancoras, critério, didlogo interno, distorcdo,

meta, metaposi¢ao e metaprograma.
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Armadilha do Status Quo

Ancoras, associado, crengas, delegdo, mapa

mental e representagdes internas.

Armadilha do Capital Empatado

Ancoras, crengas, critério, didlogo interno,

dissociado, inten¢do positiva e metaposigao.

Armadilha da Confirmagdo das

Evidéncias

Ancoras, calibragdo, didlogo interno,
delegdo, distor¢do, metaprograma e

objetivo.

Armadilha do Enquadramento

Acuidade sensorial, associado,
comportamento, conduzir, critério,
dissociado, filtros perceptivos, meta,
metaprograma, modelagem, moldura,
paradigma, posi¢cdo perceptiva e

pressupostos.

Armadilha da Memoria

Ancoras, cinestésico, didlogo interno,
delecgdo, distorgdo, generalizagdo e linha do

tempo.

Armadilha da Prudéncia

Ponte ao futuro, crencas, didlogo
interno, intengdo positiva, mapa mental,
metaposicao, paradigma, posi¢ao

perceptiva e pressupostos.

Tabela 1 — Correlagdo Economia Comportamental e Tomada de Decisdo com PNL.

A PNL apresenta conceitos e técnicas que permeiam muitas
areas da atividade humana e neste capitulo procuramos mostrar
gue acdes corriqueiras e presentes em nosso dia a dia, como a to-
mada de decisdao, especialmente nos aspectos associados a com-
portamento e comunicacao, se utilizam de inUmeros conceitos e
métodos abordados na PNL e que podem aumentar sensivelmente
nossa efetividade ao lidar com as decisdes em nossas vidas.

Boas DecisOes & PNL.
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erta vez, quatro amigos cegos decidiram visitar o jardim

zooldégico da cidade. Eles pararam onde um veterindrio

estava cuidando de um elefante e perguntaram se po-
diam tocar no animal e prontamente o tratador concordou. O mais alto
apalpou as orelhas do elefante, o segundo segurou na tromba, o tercei-
ro tocou na barriga e o quarto tateou as patas do animal. Eles agrade-
ceram e sairam satisfeitos, pois, afinal, agora conheciam um elefante.

Ao encontrar um vizinho, decidiram contar a experiéncia que
tiveram mais cedo. O mais alto disse que o elefante é algo similar
a uma antena parabdlica, feito de material felpudo e rugoso. O se-
gundo homem, que examinou a tromba, afirmou que se tratava de
tubo Umido, com dois furos e que se movimentava constantemente.
O terceiro amigo, que tocou na barriga, disse que se tratava de um
casco de navio feito de pele lisa. Por ultimo, o cego que tateou as
patas do animal afirmou que ele era uma espécie de pilar. Eles dis-
cutiram por horas, acreditando que o outro é quem estava errado,
no fim, essa discussdao gerou um enorme desgaste emocional entre
0s amigos, pois cada um obteve a sua parcela de percepgao da rea-
lidade. O vizinho saiu sem entender nada do que estava acontecen-
do. Mas, afinal, o que podemos aprender com essa historia?

Mapas funcionais da realidade

Na década de 40, o psicologo escocés Kenneth Craik cunhou o
termo modelo mental. Embora este conceito date da Antiguidade, re-
centemente, tem sido aplicado para designar a forma como as pessoas
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constroem conceitos abstratos acerca do mundo, dos outros e de si
mesmas. Para tanto, na pratica sao representagdes de estados fisicos
ou ideias abstratas, construidas no interior da mente por meio das im-
pressdes sensoriais recebidas através dos cinco sentidos, de imagens
mentais internalizadas, de padrdes linguisticos, crencas e, sobretudo,
dos estados emocionais. Estes conjuntos de fatores possibilitam a cria-
¢ao de diferentes visdes de mundo e da qual nos utilizamos para nos
guiar. Sendo assim, revelamos nossos modelos mentais a partir da for-
ma como experienciamos, codificamos e atuamos no mundo. Portan-
to, ndo existe um unico modelo mental para um determinado estado
de coisas, logo, podem existir varios modelos.

Como criamos nosso modelo mental?

Estamos a todo momento criando mapas explicativos da reali-
dade. Reagimos a esses mapas e organizamos nossas vidas como se
eles fossem verdade. Entretanto, sao apenas as diferentes “partes
do elefante”! A ideia de modelos mentais se insere em uma das
suposicOes basicas, uma espécie de postulado da Psicologia cogni-
tiva contemporanea, de que a fonte primaria para construgao de
tais modelos é a percepc¢do. Seres humanos ndo captam o mundo
diretamente, eles o representam internamente e criam modelos
conceituais explicativos acerca da natureza das coisas ao seu redor,
principalmente em situacdes complexas, quando precisamos com-
preender e atuar de maneira eficaz diante de novos desafios.

Apresentaremos nas proximas pdaginas os seis principais siste-
mas que mais contribuem para criacao e formacao do modelo men-
tal das pessoas e que funcionam como filtros perceptivos:

1. Impressdes sensoriais;
Faculdade do pensamento;
Imagens mentais;

Padrdes linguisticos;

Crencas e valores;

o v s~ W N

Estados emocionais.
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Esses ingredientes constituem a base conceitual dos modelos
mentais. Esses filtros perceptivos atuam na forma como seleciona-
mos informacdes, percebemos e criamos significados para nossas
experiéncias individuais e coletivas.

O Primeiro Sistema: Impressdes sensoriais

E constituido das impressdes que temos do mundo, percebidas
através dos orgdos sensoriais e que, de certa forma, moldam nossas
percepcoes. Estamos, constantemente, recebendo estimulos do meio
ambiente que se originam de diferentes fontes, como os canais visual,
auditivo e cinestésico (usaremos o termo cinestésico com “c”, para de-
signar a juncao dos sentidos do olfato, tato e paladar). Por exemplo, na
metafora, quando cada um dos quatro amigos entrou em contato com
o elefante, estes estimulos foram interpretados pelo sistema nervoso
e transformados em impressdes na mente de cada um.

O Segundo Sistema: Faculdade do pensamento

E composto pela faculdade do pensamento, que envolve a ca-
pacidade de reflexdao cognitiva e a propriedade de utilizar nossos
sentidos sensoriais, que quando focados para dentro de si, oferece-
mos a possibilidade de reapresentar o mundo a nés mesmos na for-
ma de lembrancas ou de criacao de ideias. Algumas pessoas quando
pensam associam seu pensamento as formas de linguagem, como
simbolos e/ou cddigos matematicos. Essa forma de pensar é deno-
minada de “digital ou inespecifica”. Os individuos que apresentam
pensamento “digital” em geral se comunicam através de fatos, esta-
tisticas, argumentos légicos e reflexdes.

Ao lembrar-se de um fato (a experiéncia de tocar num elefan-
te) ou pensar em alguma coisa nova, estamos utilizando os sentidos
internamente, visualizando, ouvindo ou mesmo sentindo. Fato é que
Seu corpo vai reagir a estes estimulos internos. O curioso é que a men-
te humana nao sabe se estamos imaginando algo, ou se de fato aquilo
estd acontecendo. Posto isso, o cérebro reage da mesma maneira!

68



Sandro Pereira

O Terceiro Sistema: Imagens mentais

E uma juncdo dos dois primeiros e consiste na utilizacdo de
imagens mentais e da imaginagdo. Por exemplo, vocé tem a imagem
mental do elefante, produto da percepcao e referindo-se a um ele-
fante especifico (aquele que vocé “tocou”) e vocé tem a ideia de ele-
fante, produto da reflexdo/intuicdo e que se refere a todos os pos-
siveis elefantes. Conceitualmente, imagens mentais consistem em
uma representacdo consciente de objetos do mundo exterior (im-
pressdes sensoriais), enquanto o termo ideia é fruto do pensamento
e da reflexao oriunda do interior da mente humana (faculdade do
pensamento). Na pratica, ambas se complementam. Num sentido
mais amplo, empregaremos aqui somente o termo imagem mental.

A imaginagdo consiste na capacidade de combinar diferentes
elementos e atuar com imagens mentais, independentemente da
presenca do objeto imaginado. Estes estimulos sdao interpretados
por nosso sistema nervoso e transformados em impressdes na nossa
mente. Quanto mais vocé imagina algo criando imagens mentais bem
definidas do seu objetivo, maiores sao as chances de conquistar o
gue deseja. Porém, imaginacdo sem acao nao leva a lugar nenhum.

O Quarto Sistema: Padrdes linguisticos

E composto de padrdes linguisticos e dos didlogos internos que
usamos quando nos comunicamos. As palavras representam uma ma-
neira singular de perceber a realidade e, por mais incrivel que pare-
¢a, o significado do que falamos esta nas pessoas e nao nas palavras.
A linguagem esta longe de ser neutra no processo de perceber, bem
como na etapa de avaliar nossas percepgdes. A linguagem implica no-
vas possibilidades, frequentemente estamos acostumados a pensar
que a linguagem expressa nossos pensamentos e que elas refletem o
gue vemos, mas isso é simplista demais, na pratica, a linguagem é a
mediadora de toda a compreensao humana, o que notamos é insepa-
ravel de como falamos sobre o que abstraimos.
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As palavras ndo tém um sentido Unico, elas representam a forma
particular que cada um tem de perceber e avaliar o mundo. Por exem-
plo, as metaforas sdo excelentes instrumentos de comunicacdo indire-
ta, pois enviam multiplas mensagens para nossa mente consciente e
para o inconsciente, sendo que este desempenha papel importante na
interpretagdao dessas mensagens. Por exemplo, os quatro amigos, ao
narrarem suas experiéncias sobre o contato com o elefante, descreve-
ram uma parte limitada da sua percep¢ado e tomaram isso como sendo
a verdade! Portanto, a linguagem é um filtro poderoso de nossa expe-
riéncia individual. As palavras atuam diretamente na construgao dos
modelos mentais, compartilhando sentidos e produzindo diferentes
interpretacOes da realidade. A realidade de cada pessoa é, em um sen-
tido muito verdadeiro, um mero produto de sua imaginacdo. Em outras
palavras, vocé estd constantemente criando o mundo ao seu redor!

O Quinto Sistema: Crencgas e valores

Crengas e valores constituem o quinto sistema deste mecanis-
mo mental. Nossas crencas estabelecem as bases das realizacdes
individuais, sdo ideias e conceitos mais enraizados e fundamentais
acerca de nés mesmos, das pessoas e do mundo. Elas vdo se cons-
truindo e formando desde as primeiras experiéncias que temos com
o mundo e se fortalecem ao longo da vida, moldando a percepc¢ao
e criando nosso modelo mental. Ja os valores tratam das diferen-
¢as de motivagao vinculadas ao sistema simbdlico que permeiam
a construcao social da realidade. Em geral, as crencas possuem um
carater particular, sao préprias das pessoas que as carregam. Os va-
lores sdo fontes de recursos e suporte ou sdo limitantes de suas
capacidades. Pode-se com eles motivar ou inibir. Pode-se genera-
lizar uma crenga ou particulariza-la, levando a pessoa a uma falsa
verdade ou a atos inuteis. Em geral, diferentemente das crencas, os
valores sao produtos construidos em carater coletivo, sao comparti-
Ihados pela sociedade e servem de base para a vida social.

Nas crencas o processo de informagdo torna-se tendencioso.
De maneira geral, sempre acreditamos que nossas crengas s3o a ver-

70



Sandro Pereira

dade e que se baseiam em dados reais. Uma vez que a verdade é
Obvia, ndo hd como questiona-la e, assim, a capacidade de alcancar
os resultados que verdadeiramente desejamos é corroida por nossas
proprias opinides, por exemplo, cada amigo tinha a convic¢do de que
estava certo ao retratar a forma como o elefante se parecia! Caso
estas crengas sejam limitantes ou potencializadoras, o individuo ira
cristalizd-las como verdades absolutas. As vezes, ndo sabemos que
as possuimos até o momento em que nos deparamos com elas. Esta,
possivelmente, é a parte mais relevante do processo de mudanga,
uma vez que a maioria de nossas crencas € quase imperceptivel e
nao se baseia em uma estrutura légica de ideias. Pelo contrario, se
formam apoiadas em pressupostos linguisticos e inferéncias que faze-
mos a respeito de nds mesmos, das pessoas e do mundo.

O Sexto Sistema: Estados emocionais

O psicélogo americano Daniel Goleman, na década de 1990,
cunhou o termo “inteligéncia emocional”, salientando a importan-
cia que as emogbes exercem em nossas vidas, sobretudo na toma-
da de decisdes, emocionalmente, inteligentes. Para Goleman, os
custos do analfabetismo emocional sdao extremamente elevados,
pois canalizam a energia criativa das pessoas para diregdes pouco
produtivas, afetando o bem-estar biopsicossocial dos individuos,
como a discussao que os quatro amigos tiveram por horas! Por ou-
tro lado, pessoas emocionalmente inteligentes sao as mais aptas
a se desenvolverem nas diversas areas da vida e do conhecimento
humano, pois: “Acendem as nossas paixoes e inspiram o que ha de
melhor em cada um de nds”. Reconhecidamente, o estado emo-
cional das pessoas é fortemente influenciado pelo préprio modelo
mental que, por sua vez, influencia o estado emocional. Este tipo
de sistema fechado também é conhecido como “circuito em loop”,
justamente por possuir influéncia muatua. Individuos que estabe-
lecem uma filosofia de vida que leva em consideracdo ndo so seus
proprios sentimentos, mas também os dos outros, em geral sao
mais produtivos e maduros em seus relacionamentos, enfatizando
os valores humanos mais nobres.
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Estudos realizados pela equipe do neurocientista e pesquisa-
dor Giacomo Rizzolatti no ano de 1996, na Universidade de Parma,
na Italia, demonstram a existéncia de “neurdnios espelhos” que sao
responsaveis por espelhar o comportamento de outras pessoas. Esta
descoberta possibilitou entender melhor as bases neurofisiolégicas
da empatia, que é a capacidade de se colocar no lugar do outro e
perceber a situacdo por diferentes perspectivas. Também reforcam
os estudos de Goleman sobre a importancia que as emocgdes positi-
vas exercem na vida das pessoas, gerando ressonancia e canalizando
as emocoes na dire¢do da produtividade e do bem-estar emocional.
Todos nds sabemos, por experiéncia propria, que estados emocio-
nais sao contagiantes. Pessoas habilmente empaticas sao capazes de
espelhar rapidamente modelos mentais, leem as emog¢des, mesmo
as mais sutis, e sabem colocar-se na posicao do outro. Elas exercem
forte atragao emocional e com esta habilidade alteram os estados de
consciéncia e de animo dos individuos ao seu redor.

Esteja certo, semelhante atrai semelhante. Pare por alguns ins-
tantes, interiorize-se, pense nas areas da vida a que atribui maior im-
portancia, tais como a familia, amigos, trabalho e observe como estao
seus relacionamentos. Saiba que seu modelo mental é o responsavel
por tudo isso que vocé esta criando em termos de relacionamentos.

Subjetividade, comportamento e modelo mental

Levando em conta todos os sistemas anteriormente menciona-
dos, podemos entdo considerar que o modelo mental é o responsavel
pela criacao da subjetividade humana em seu espacgo intimo, e que
surge da interagao dinamica dos diferentes sistemas, cada qual cons-
tituido por inumeros elementos. A subjetividade é o mundo interior
de todo e qualquer ser humano. Este mundo interno é composto
por pensamentos, emogdes e sentimentos. Fato é que as pessoas se
comportam de acordo com seus modelos mentais e nao diretamen-
te com os estimulos que recebem do mundo.

As representagbes que criamos da realidade em nossas
mentes implicam mudangas no comportamento, nas crengas, nos
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pressupostos individuais e na estrutura relacional do individuo. Es-
ses “mapas internos” sao compostos por imagens, sons e sensagoes
gue possuem determinados critérios de organizagao. Ha uma hie-
rarquia natural de classificagcdo (ou niveis diferentes) para as nossas
estruturas mentais — que envolvem a percepgao, o pensamento, a
linguagem, crencas, valores e estados emocionais.

Como a realidade é sempre construida em nivel subjetivo, é
bastante facil entender o motivo pelo qual nos agarramos a ideia
de que algumas coisas sao reais e outras nao. Nossa realidade inter-
na determina, em parte, o mundo fora de nds. Agimos, reagimos e
aprendemos comportamentos a partir da criagao de modelos men-
tais dentro do sistema nervoso.

Uma grande parcela da populagdo mundial sofre e ndo somen-
te por causa da realidade externa, na maioria das vezes, a dor ocor-
re em funcdao de modelos mentais enraizados por imagens mentais
pobres em recursos, crengas incapacitantes e analfabetismo emo-
cional. Nosso maior inimigo e, ao mesmo tempo, aliado esta agora
habitando o interior de nossas mentes. A grande questdo é saber a
qual dos dois vocé tem dedicado maior atengdo.

Agora, substitua o veterinario (por seu diretor), o elefante (por
sua empresa), os quatro amigos (por sua equipe) e o vizinho (por seu
cliente) e releia a metéfora inicial. Depois, pense e reflita sobre se a
Direcdo estd “cuidando da estratégia”, se as equipes sabem o que de
fato estdo fazendo na empresa. Se os produtos e/ou servicos que sua
empresa esta prestando para seus clientes &, de fato, o que eles preci-
sam! A forma como vocé interpreta alguma coisa muda a sua realidade.

Por ultimo, é importante destacar que os seis principais siste-
mas aqui apresentados (Impressdes sensoriais, Faculdade do pen-
samento, Imagens mentais, Padrdes linguisticos, Crencgas e valores,
Estados emocionais) formam os pilares da Programacdo Neurolin-
guistica (PNL).
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11 enhum problema é tdo profundo que nao possa ser
ultrapassado, com a vontade das partes, pela discus-
sdo e negociacdo em vez de forga e violéncia.”

Nelson Mandela (Discurso, 1999)

“Que nunca negociemos por medo. Mas que nunca tenhamos
medo de negociar.”

J.F. Kennedy (Discurso de Posse, 1961)

Caro leitor, como podemos ver, a negociacdo é inerente a vida,
desejando-se ou ndo, pois, mesmo quando renunciamos ao nosso
direito de negociar, € uma decisao que envolve aceitar o que deve
ou nao ser feito, assim como as consequéncias advindas.

As frases de abertura deste capitulo nos mostram a importan-
cia da negociagdao, em vez de uso da forga e violéncia, a coragem
para que ndao haja medo de negociar. Por isso, dentre as iniUmeras
conceituagdes do que é a negociag¢ao, vamos utilizar a premissa da
troca: “Um processo através do qual obtemos o que queremos de
alguém, e que pretende de nds alguma coisa”, conforme citagado de
William Ury (1981).

Até porque: “Goste ou ndo, vocé é um negociador. A negocia-
¢do é um fato da vida. Todos os dias alguém negocia alguma coisa.
Mas negociar nao é simplesmente induzir ou persuadir; o proces-
so tem vdrias etapas”. (FISHER; URY; PATTON, 2014, p. 21)Fisher,
Ury e Patton (2005, p. 120) afirmam: “As pessoas negociam para
produzir algo melhor do que seria possivel obter sem negociar”. E
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sobre a complexidade do processo de negociacao, conclui-se ser
tao dificil quanto a decisdo, pois, em ambientes altamente dina-
micos, pessoas e grupos raramente conseguem reunir-se antes de
tomar uma decisdao munidos de todas as informacdes relevantes
ao problema central.

Nesse contexto, as técnicas de negociacao, aqui exploradas,
servem ao planejamento e preparacdo para as negociac¢oes. Pois,
em conjunto com a técnica, e associadas a boa comunicacdo, ora-
toria e capacidade de influenciar, se tornam elementos norteadores
ao desenvolvimento de nossas vidas, porque sao instrumentos in-
dispensdveis para atingir os objetivos importantes, seja no ambito
profissional ou pessoal.

A PNL, através do seu arcabouco conceitual e técnicas, é uma
das fontes de maior relevancia para que possamos negociar com
seguranca e efetividade.

Sob este prisma muito se discute sobre a preponderancia da
Técnica ou da Arte no processo de negociacao, e seria limitador fa-
zer a escolha por apenas uma delas, ignorando a outra parte. Como
muitos aspectos do nosso cotidiano, é preciso saber a mistura certa
e o contexto em que as escolhas ocorrem. De qualquer modo, sen-
do técnica ou arte, os elementos humanos, especialmente a comu-
nicacdo e os estilos associados, estardo presentes e a técnica auxilia
a arte e vice-versa.

Nesse contexto, vamos abordar na sequéncia diversos concei-
tos que sdao importantes para as boas praticas da negociagao; e as-
sim exaltar técnicas e marcos tedricos relevantes.

Entre as diversas referéncias ao longo do processo, tais con-
ceitos alinham nossas a¢des desde o planejar a negociacao até a sua
conclusdo. Vamos sintetizar cada uma delas.

Com o inicio pela teoria de Herb Cohen (1980), para se exe-
cutar uma negociacdo com mestria, precisamos analisar o tripé de
sucesso: Informagao, Tempo e Poder.
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Informacdo. E necessario estabelecer quais dados e fatos sdo
necessarias ou até mesmo fundamentais para que haja bom pla-
nejamento e a visao incremental ao longo do processo, conforme
os desdobramentos. Como barganhar, ceder, pedir ou aceitar algo
gue seja proposto sem o devido embasamento de informacdes que
referenciam. Naturalmente que ndao temos como obter todas as in-
formacodes, seria muito pouco provavel, mas busque a quantidade e
a qualidade que considera fundamentais ou que permita um maior
controle emocional e seguranga no ambiente negocial.

Tempo. N3o é o mesmo para as partes envolvidas, pois é usual
gue uma dessas possa aguardar um tempo maior pelo desfecho ou
até mesmo renunciar a negociacao se demorar mais do que um pe-
riodo estabelecido; muitas vezes uma das partes tem urgéncia para
resolver algo e havendo demora podera ceder mais do que seria o
razoavel.

Poder. Este aspecto, quando muito desbalanceado, deixa uma
das partes a mercé da outra e com isto a negociagao podera ser
muito impositiva ou desfavoravel, deixando ressentimentos e outras
consequéncias no relacionamento entre as partes. Entre as formas
de poder podemos citar o aspecto financeiro, cargo ou funcao que
a pessoa ocupa, poder abrir mdao sem maiores consequéncias do
gue esta sendo negociado ou ter inUmeras alternativas disponiveis.

Por essa razao, se faz necessario identificar as forgas prepon-
derantes em cada negociacdo. Pois ndo ha persuasdo que nos faca
vencedor se estivermos negociando com um poder notadamente
maior que outro; e por isso sao tao relevantes na negociagao.

Dessa forma, essa estratégia de negociacao traz questdes pri-
mordiais para alcangar o objetivo, com a visdo que trata o conflito
como inevitavel, e aceita o embate como fonte geradora de novas
ideias e solugdes. E assim oferece ferramentas para resolvé-los, e
contribui diretamente no crescimento e integragao, fortalecendo o
relacionamento, porque uma vez identificados é mais facil unir as
partes em uma negociacao colaborativa.
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Outra referéncia tedrica fundamental esta ligada ao conceito
da negocia¢do baseada em principios (ou méritos), conhecido como
“método Harvard”, por ter sido criado por professores nesta reno-
mada escola. O modelo é desenvolvido através de uma abordagem
colaborativa, em que os negociadores se tornam parceiros na busca
da melhor solugao; através dos tdpicos citados na sequéncia, e dos
quatro principios, segundo Fisher, Ury e Patton (2011):

12 Principio: separe as pessoas do problema:

e Ponha-se no lugar do outro, e discuta as percepcdes de
cada um.

e Evite deduzir inten¢des no outro pelo seu medo e cuide da
comunicacao.

e Busque uma abordagem colaborativa: para que os nego-
ciadores se sintam e ajam como colegas colaborando na
busca da solu¢do para ambos.

e Mantenha o controle emocional e evite reagir as explo-
s0es emocionais de outros.

e Envolva a outra parte para participar ativamente em busca
da solugdo. (FISHER; URY; PATTON, 2011, p. 34)

22 Principio: concentre-se nos interesses, nao nas posigoes:
e Afinalidade de negociar é atender aos interesses das partes.

e Nas posicdes opostas, é possivel ver interesses compati-
veis ou complementares, além de conflitantes; e torna-se
facil a posicao alternativa aos interesses.

e Persiga seus interesses, mas permaneca flexivel.

e Se a proposta for recusada, evite defender de imediato;
explique novamente os interesses e pergunte se o outro
tem melhor forma de atender aos interesses de todos.

e Coloque o problema antes de oferecer a solugdao: mostre
interesses e razdes e depois as conclusdes e propostas.
(FISHER; URY; PATTON, 2011, p. 56)
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32 Principio: invente op¢des de ganhos mutuos:

e Crie varias possibilidades, op¢des, antes de decidir o que
fazer - brainstorming ou solugdes hipotéticas, seguindo
método cientifico.

e Crie solugdes mutuamente vantajosas.
¢ |dentifique os interesses comuns e harmonize os diferentes.

e |Indague sobre as preferéncias do outro, pois saber o que
é preferivel permite apresentar novas opg¢des, com ganhos
comuns. (FISHER; URY; PATTON, 2011, p. 72)

42 Principio: insista em critérios objetivos:

e Elabore critérios objetivos, legitimando-os com padrdes
justos: valor de mercado, tradi¢do, opinido cientifica/espe-
cializada, padrdes profissionais ou morais, reciprocidade,
tratamento igualitdrio, etc.

e Elabore critérios objetivos, legitimando, na forma de pro-
cedimentos justos: um corta e o outro escolhe, reveza-
mento, uso de terceiros (mediagao, arbitragem, justica).
Jamais ceda a pressao: convide o outro a explicar suas
razbes e espere, ou sugira critérios objetivos aplicaveis.
(FISHER; URY; PATTON, 2011, p. 91)

Objetivos e Critérios

Procure estabelecer parametros que sejam claros, mensura-
veis ou facilmente observaveis. Desse modo, havera maior trans-
paréncia, gerando credibilidade na negociacao, em detrimento de
aspectos subjetivos, acessorios ou de carater emocional, conside-
rando-se o que pode ocorrer no processo de negociagao.

Pessoas e Problema

Ao separar as pessoas do problema, o foco serd no objetivo,
na superacao dos obstaculos e barreiras. Por isso, seja firme com os
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problemas a serem solucionados e suave com as pessoas - sempre
focado na solucdo. (FISHER; URY; PATTON, 2014, p. 22)

As pessoas se veem diante de um dilema. Acreditam que
existem duas formas de negociar: afdvel ou dura. O negociador
afdvel evita entrar em conflitos pessoais e faz concessdes sempre
que necessdrio para que se chegue a um acordo. Mas, existe um
terceiro modo de negociar, que ndo é nem suave nem rigido, mas
as duas coisas ao mesmo tempo. O método de negociagdo base-
ado em principios desenvolvidos pelo Projeto de Negociagcdo de
Harvard consiste em deliberar sobre as questoes em pauta levan-
do em conta os seus méritos. O método sugere que se busquem
ganhos mutuos, sempre que possivel, e que, no caso de conflitos
de interesses, se insista em que o resultado tenha padrées justos.
A negociagdo por principios é dura em relagéo aos métodos (pro-
blema) e afdvel com as pessoas.

Com esse modelo citado pelos autores a barganha posicional
aponta para dois perfis - soft (suave) ou hard (firme). O primeiro
evita conflitos, fazendo concessdes para solugdo rapida e amigdvel,
mas, muitas vezes, é explorado. Ja o segundo quer vencer sempre,
a negociagdo é uma disputa, e pode acabar prejudicando o outro,
Seus recursos, e a si proprio, conforme Quadro 1 a seguir:

Negociagdo baseada em | Negociagdo baseada em
posigéo principios
Afavel (Soft) | Aspera (Hard)
+ Participantes | Amigos Adversarios Solucionadores problemas
+ Meta Acordo Vitdria Resultado sensato
+ Relacionamento Fa(;a Exi]'a Separe pessoas x problemas
+ Atuagdo Macio pessoas Duro pessoas Macio Pessoas
Duro problemas
+ Confianga Confia Desconfia Independente
+ Objeto Faga ofertas Faga Ameagas Explore Interesses
Ceda a pressfes | Exerca pressoes | Ceda a principios

- Disputas Evite-as Venca-as Buscar resultados com padrdo

Quadro 1: Barganha Posicional x Negociagdo baseada em principios
Fonte: Fisher; Ury; Patton, 2014.
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Interesses e Posicoes

Cuidado para ndo confundir estes dois conceitos, pois sao
bem distintos.

Posicdes representam aspectos visiveis em uma negociacao;
por exemplo: dinheiro, nimeros, cotas, pessoas, percentual de des-
contos, entre outros.

Interesses sao aspectos invisiveis e possivelmente subjetivos,
tais como as necessidades, aspiracdes, preocupacdes, esperancgas,
desejos, medos, receios e outros.

Usualmente negociamos para satisfazer interesses (e ndo po-
sicoes).

Fisher, Ury e Patton (2011, p. 28) relatam a histdrica e perigosa
barganha de posi¢des de 1961, num caso real de negociag¢ao duran-
te a guerra fria entre USA e URSS.

Na conferéncia para o banimento de testes nucleares na corri-
da armamentista. E a negociagcdo entre as superpoténcias era para
realizar as inspegdes e impedir a proliferagdo do eminente risco. E
a Russia autorizou trés inspecbes e os EUA ndo concordaram com
menos de dez; e este impasse quase gerou ataques nucleares nos
anos seguintes.

A avaliacdo é que o erro de JFK ocorreu na quantidade de vi-
sitas e ndo quanto a forma ou a qualidade, pois 0 ego se apegou a
posicao, criando um novo interesse: salvar as aparéncias.

Essa passagem histérica contextualiza uma grande licdo: saber
lidar com as emog0des, especialmente num ambiente complexo, de
alta pressao. Ou seja, como colocado acima, negociar pelos interes-
ses, e nao pelas posicoes.

Dentre as diversas referéncias e conceitos, se faz necessario
pontuar as premissas para analisar o valor de técnicas e aplicagdes
praticas relevantes na execucao das negociacdes, conforme descrito
a seguir:
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BATNA (Best Alternative To Negotiation Agreement)

A BATNA, em portugués MAPAN (Melhor Alternativa Para um
Acordo Negociado) ou MACNA (Melhores novas Alternativas Caso
N3o haja Acordo), é uma abordagem originalmente desenvolvida
na década de 1970 pelo grupo de Negociacao de Harvard. Este con-
ceito nos conduz a estruturagdao do que representa o melhor que
podemos obter em uma negociagdo. E muitas pessoas esquecem-se
de estruturar essa “melhor op¢dao” e suas variagdes, o que gera uma
negociacdo sem foco ou alternativas para colocar assertivamente
suas demandas e também as concessdes.

Carvalhal et al. (2014) citam que possuir opg¢des e a capaci-
dade de fazer escolhas significa ter liberdade; mas, quando se trata
de negociacdes, significa ter poder e controle. O negociador que
controla as circunstancias sob as quais decide recuar e retira-se da
mesa no caso de um acordo potencialmente frustrante, negocia
com mais poder; e esta é a fungao da BATNA:

Para desenvolver alternativas aos impasses ou defender po-
sicbes nos limites aceitdveis para um acordo (mdximo ou minimo),
é preciso pensar em formas de protegcdo. Como planejar, a fim de
evitar pagar mais do que se deseja, ou receber menos pelo que se
oferece a outra parte, se comparando com outras alternativas? Em
suma, o negociador precisa dispor ou criar alternativas “fora da
mesa”? Qual é o seu plano B”? (CARVALHAL et al, 2014, p. 59)

Fisher, Ury e Patton (2014) citam que a ferramenta permite nego-
ciar pelos méritos, construindo sempre uma segunda opg¢ao, um “pla-
no B”, caso a primeira ndo tenha a adesao planejada, criando assim a
BATNA do negociador. Dispor de alternativas é sempre muito Util, para
manter a serenidade necessaria para lidar com intransigéncia ou acor-
dos claramente desfavoraveis, apenas por vocé nao ter opcoes.

Criatividade e Novas Opc¢des

A criatividade tem um aspecto central na andlise das negociagdes,
e por isso devemos estar atentos e abertos a novas e constantes
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avaliagdes do ambiente (interno e externo), e suas varidveis (local e
global). Sobre esse entendimento, o uso da criatividade é fundamen-
tal em uma negocia¢do. Contudo, essas opgdes fogem no momento
necessario em que ocorrem, assim como algumas opg¢des criativas:
(i) Racionar problemas em partes solucionaveis; (ii) Descobrir dife-
rencas: alinhamento e realinhamento de questdes; (iii) Aumentar o
tamanho do montante; (iv) Conexao entre as partes separadas; (v)
Corte de custos; (vi) Compensacao nado especifica; (vii) Estruturar
contingéncias. (THOMPSON, 2009) Carvalhal et al. (2014) definem a
criatividade na busca de um “plano B” como uma agao primordial no
planejamento; ou seja, dispor de alternativas no caso de nao chegar
a um acordo aceitdvel. Assim, a criatividade potencializa a BATNA e
aumenta o poder na negociacdao. Com isso, ao se planejar melhor,
antes da negociagao, e identificar novas opg¢des para satisfazer os in-
teresses de ambos os lados, temos um fator decisivo para o sucesso
da negociacao.

Efeito da ancoragem

A “ancoragem” é o termo utilizado por Daniel Kahneman
(2011), psicdlogo e prémio Nobel de economia, que apresentou ri-
cos experimentos na abordagem do tema e ressalta a ideia de uma
heuristica de ajuste-e-ancora como estratégia para estimar quanti-
dades incertas, o que é muito comum em cenarios de alta comple-
xidade. Por isso, esta ferramenta apresenta valorosos beneficios, e
se diferencia sobre situagdes mais incertas e ambiguas.

Por exemplo, nas negocia¢cdes de M&A (Mergers and acqui-
sitions), termo em inglés utilizado para Fusdo e Aquisicao (F&A),
na compra e venda de uma empresa ou grupo economico. Nesse
contexto, sobre as inUmeras varidveis e motivacdes intrinsecas da
empresa e seus acionistas, a influéncia da cultura (organizacional
e nacional) e a interacdo com o ambiente externo. Igualmente nas
motivacgdes extrinsecas, como politicas internas e externas, e fatores
macro e microecondmicos; o que pode influenciar positiva ou nega-
tivamente uma negociacao.
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No correto entendimento e utilizacdo do poder dessa ferra-
menta na negocia¢do, o potencial para o resultado desejado esta
bem alicer¢ado na sua efetiva utilizagao. E tao comum e importante
no mundo cotidiano, que foi abordado por Kahneman (2011, p. 152).

Acontece quando as pessoas consideram um valor particular
para uma quantidade desconhecida antes de estimar. O que ocorre
é um dos resultados mais confidveis e robustos da psicologia expe-
rimental: a estimativa fica perto do numero que as pessoas con-
sideram — por isso a imagem da dncora. Se lhe perguntassem se
Gandhi tinha mais do que 114 anos quando morreu, vocé acabaria
com uma estimativa muito mais elevada da idade da morte dele do
que teria se a pergunta de ancoragem se referisse a morte com 35
anos. Se vocé considera quanto deveria pagar por uma casa, vai ser
influenciado pelo prego perguntando. A mesma casa parecerd mais
valiosa se o prego fornecido pelo corretor for elevado, ndo baixo,
mesmo que vocé esteja determinado a resistir a influéncia do nume-
ro; a lista de efeitos de ancoragem é infinita. Qualquer numero que
lhe pecam para considerar como solugdo possivel do problema de
estimativa induzird a um efeito de ancoragem.

A construcdo da ancora é fundamental para transitar de um am-
biente subjetivo para objetivo em uma negociacao; isso porque a fer-
ramenta projeta a validacdo, considerando a preparacao dos dados,
planejamento das agdes, andlise do mercado avaliado e a comunica-
cdo eficaz (verbal e ndo verbal), que é fundamental para analisar e
conquistar a confianca das partes envolvidas.

E para tal se ratifica a importancia da utilizacdo de outras ferra-
mentas que serdo abordadas sobre “a arte cientifica da negociacdo”,
termo escolhido pelo autor para definir a amplitude de cobertura so-
bre os aspectos cientificos e técnicos, ligados ao ambiente racional; e
também a arte de negociar, coberta pelo campo emocional.

ZOPA (Zone Of Possible Agreement)

ZOPA ¢é a sigla em inglés para a Zona de Possivel Acor-
do. Se pudéssemos imaginar os objetivos, critérios e possiveis
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aceitagcbes de cada parte envolvida em uma negociagao e cons-
tatando que ha superposicdes, fica claro que as chances de um
acordo aumentam sensivelmente. Na pratica, em funcdo das
ofertas e concessodes, a ZOPA vai manifestando-se e deste modo
também o desfecho positivo da negociagao.

A figura 1 ilustra este conceito.

ZOPA

Figura 1: Exemplificagdo ZOPA
Fonte: o autor.

Lax e Sebenius (2009) relatam que o desafio é atingir o acordo
mais favoravel e nao abrir mao de muita coisa na ZOPA, regiao dos
pontos limitantes de cada uma das partes. Assim discorrem sobre
esse ponto intermediario da negociacdao em que se estabelece a ci-
tada Zona de Possivel Acordo (LAX; SEBENIUS, 2009, p. 195).

Obviamente, aprender a respeito da verdadeira ZOPA é
a chave, pois, se descobre o verdadeiro limite do outro
lado, vocé pode fazer com que o outro lado concorde
com uma oferta que lhe permite apropriar-se do madxi-
mo de valor. Além disso, precisas influenciar a percep¢éo
do outro a respeito do que lhe é aceitavel. O ideal é que
ele Ihe perceba o valor mdximo que pode pagar como o
minimo que vocé aceitaria.

Dentre as referéncias conceituais, também ¢é de extrema re-
levancia sintetizar a teoria das trés dimensdes da negociacdo (3D
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Negotiation, 2009) com um maior enfoque nas negocia¢des corpo-
rativas mais complexas.

As trés dimensdes da negociag¢do

Lax e Sebenius (2009) citam que os principais executivos sao
muito bons na dimensado interpessoal, e tém muito éxito “na mesa
de negociacdo”, na influéncia sobre a outra parte. Contudo, o pon-
to-chave esta no desenvolvimento da estratégia, planejando a tatica
negocial, com o ponto central na maximizagao do resultado, focan-
do para configurar o escopo, e ndao apenas “durante”, mas antes de
iniciar, influenciando e arquitetando.

Nesse contexto, se faz necessario explorar a necessidade de
um profissional preparado para encarar grandes negociacoes. E, de
acordo com Lax e Sebenius (2009, p. 107 a 201), existem trés dimen-
sdes para uma negociacao eficaz:

12 Dimensao — Negociagao na Mesa — Processo

Quando a maioria das pessoas pensam em negociacao, elas
pensam em comportamento, comunicagdo e tatica “a mesa”. O
comportamento interpessoal “a mesa” é um aspecto significativo
da negociacdo. No entanto, é apenas uma das trés dimensodes e, por
vezes, € menos importante em termos de influéncia no resultado.
Muitos executivos seniores ja sao proficientes no processo 1-D, e
mais fracos nas dimensdes discutidas abaixo.

22 Dimensao — Negociacao na prancheta — Substancia

A maioria dos livros e seminarios sobre negociagdo “ganha-
-ganha” exorta os participantes a serem criativos e encontrar so-
lucGes que sejam boas para ambas as partes. O projeto é ir além
de tais conselhos, estabelecendo poderosos principios que po-
dem ser usados para criar ganhos conjuntos baseados na econo-
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mia e estrutura subjacentes. Podem, entdo, construir solugdes
mutuamente benéficas com propostas que sejam de baixo custo
para uma das partes, mas que geralmente tenham grande valor
para o outro lado.

32 Dimensao — Negociando a tatica — Escopo, Sequéncia e
Opgoes Processos

Maximizar as chances de sucesso na negociacao envolve confi-
gurar ou alterar a situacdo antes que a negociacao real ocorra, para
que o acordo apetecido parecga desejavel ao outro lado em relagao
as alternativas de nao acordo. Além do processo interpessoal (1-D) e
da substancia (2-D), pois nessa abordagem 3-D envolve um processo
empreendedor de colocar as pessoas certas na mesa, na sequén-
cia certa, as questdes certas, o processo certo, no momento certo
e enfrentando as alternativas corretas. E nesse contexto a execugado
na 32 dimensdo envolve habilidade tatica, emprega-la efetivamente
€ mais estratégico do que o tipico. Os negociadores mais eficientes
geralmente investem energia significativa na 32 dimensao.

Sumariamente, a eficiéncia da ferramenta envolve assessoria,
treinamento e capacitacao, uma vez que devemos olhar de forma
expansiva e pensar criativamente para estruturar a configuracao
com maior probabilidade de fornecer os resultados desejados e de-
senvolver negdcios que atendam aos interesses das partes. (LAX;
SEBENIUS, 2009)

Na continuidade da andlise, os compromissos de capacitacao
aumentam a eficicia interpessoal, com foco no desenvolvimento
em seminarios e treinamentos de negociagao; e isso gera a esséncia
como designers de negdcios que criam valor em uma base sustentavel.
Agindo para criar a situagdo mais promissora antes do face-to-face co-
megar, pois estarao mais preparados e elevando substancialmente
as chances de sucesso na negocia¢dao, uma vez que as “pecas esta-
rdo mais bem encaixadas” quando o “jogo comecar”.
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Aspectos Relacionais e Comportamentais Diversos

Além de inumeras técnicas especificas na condugdo do processo
de negociagdo, vamos finalizar citando conceitos que precisam ser
compreendidos, praticados e desenvolvidos para que vocé se torne
apto(a) para atuar com efetividade nas negociacdes e que sdo de
ambito predominantemente comportamental e relacional — empa-
tia, rapport, assertividade, percepgao, intuicao, cognicao, estereoti-
pagem e diversos outros aspectos conhecidos como vieses compor-
tamentais de percepcao.

Pease e Pease (2005, p. 19) explicam que “a linguagem do cor-
po é o reflexo externo do estado emocional da pessoa. Cada gesto
ou movimento pode ser uma valiosa fonte de informacgao sobre a
emocao que ele esta sentindo num dado momento”. Assim, pode-se
dizer que, por meio da leitura da linguagem corporal do interlocu-
tor, o negociador pode obter sinais sobre o grau de adesao do argu-
mento que precede determinada proposigao.

Carvalhal et al. (2014, p. 90) ressaltam a importancia do
rapport, uma importante ferramenta na constru¢do de uma ne-
gociacao de sucesso:

O rapport é a capacidade de estimular o outro a sentir que
hd uma sintonia entre ambos. Ao espelhar a comunicagdo
verbal e ndo verbal. Assemelhando a sua postura, velocidade
dos gestos, tom, volume e velocidade da voz, quantidade de
contato visual, o negociador aumenta as chances de estabe-
lecer o rapport, que ajusta a sintonia emocional, harmoni-
za, facilita o didlogo, a cooperagéio e aproxima as partes. De
maneira complementar, no plano relacional os negociadores
fazem uso da empatia, a capacidade de perceber o sentimen-
to e a disposicdo emocional do outro, que evidencia a ten-
déncia de se sentirem como se estivessem no lugar do outro,
0 que é uma caracteristica importante quando o produto da
negocia¢do depende tanto do nivel de entendimento mutuo
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quanto da eficiéncia do processo cooperativo. Ao interpretar,
pela ética do emissor, o tom emocional nas palavras proferi-
das, concentrar-se na escuta e comunicar sua compreensdo
do que foi dito pelo outro, o negociador demonstra que en-
tendeu a que o outro atribuiu valor. Ao refletir sentimentos e
parafrasear sem distor¢bes, a empatia sai fortalecida.

Em continuacdo ao que vimos na estrutura conceitual e al-
gumas das ferramentas e técnicas frequentemente utilizadas nos
processos de negociagao por quem a pratica buscando a exceléncia,
a PNL é uma fonte inestimavel para que vocé negocie de modo cada
vez mais efetivo.

Em nosso capitulo introdutério ha uma relagdo de conceitos e
praticas da PNL e vamos destacar algumas delas que sao aplicaveis
em negociacao, tais como: contexto, objetivos, critérios, pressupos-
tos, crencas, intencao positiva, filtros perceptivos, congruéncia, es-
pelhamento, generalizacdo, distor¢do, delecao, metamodelo e me-
taposicao. S3o apenas algumas e observando o arcabouc¢o da PNL
com atengao vocé ira identificar muitas outras.

Apesar de este tema ser redundante, ndo custa reforcar que a
PNL estd presente em nossas vidas muito mais do que imaginamos
ou percebemos, e estuda-la, pratica-la, buscando a mestria, podera
abrir portais em nossas vidas que nos levarao ao sucesso nas nossas
negociagdes futuras, e também ao caminho da felicidade.
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1 - A visdo sistémica

ontrapondo-se a teoria mecanicista, o pesquisador

Ludwig von Bertalanffy apresentou a Teoria Geral de

Sistemas por volta da década de 50. Seu interesse era
encontrar uma outra maneira de estudar os campos de conheci-
mento ndo-fisicos, por exemplo, as ciéncias humanas e sociais, por-
gue estas se comportavam fora do alcance dos critérios cientificos
concretos tais como precisao, estabilidade, repeticdo e controle. As
tentativas de dividir o todo em partes para analisa-las separada-
mente satisfazia aos critérios concretos, mas nao atendiam a com-
plexidade que os comportamentos humanos apresentavam.

Por isso, o autor conclui que para se pesquisar um compor-
tamento humano a fim de compreendé-lo ndo se pode separar de
seu contexto, pois ha algo que ndo se consegue mensurar que sao
os fendmenos que surgem quando os homens agem em conjunto,
ou seja, 0 que acontece num sistema, e com cada pessoa quando
0s membros de um grupo se relacionam. Significa dizer que um sis-
tema, um grupo é composto pelos individuos, mas ndao é o mesmo
qgue afirmar que é “a soma” exata da unido deles. Embora a origem
da palavra sistema (synhistanai) tenha o significado de “colocar jun-
to”, isto ndo significa justaposicao. O que se mostra, o que se da
guando estamos juntos, para além do que nossos olhos do corpo
podem ver?

Dessa forma, a afirmacgdo aristotélica é ainda vdlida, de que
o todo é maior do que a soma das partes, porque o grupo é um
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fendmeno que acontece quando pessoas estdo juntas, e mesmo no
isolamento nunca deixamos de fazer parte de nosso sistema de ori-
gem, porque é da nossa condicao de humanos nascer e viver entre
e junto com os outros, sejam eles visiveis ou nao.

Podemos, assim, afirmar que estamos imersos e constituidos
pelo todo, ao mesmo tempo que o constituimos. Fazemos parte de
sistemas vivos, abertos, em permanente movimento e articulagao
com sistemas maiores. Todas as partes afetam-se entre si e depen-
dem umas das outras num sistema, assim como os sistemas tam-
bém interdependem uns dos outros. Sendo assim, separar uma par-
te, ou separar um sistema para ser observado é uma acao didatica,
abstrata, mas impossivel de se configurar como real, pela relagao de
indissociabilidade que o caracteriza.

Portanto, qualquer investigacdo acerca do comportamento
de uma pessoa sé ganha profundidade quando somos capazes de
analisar sistemicamente. Podemos afirmar entdo que, nas cons-
telacdes, olhamos para a alma numa perspectiva sistémica. E des-
te entendimento que partem as Constelagdes Familiares de Bert
Hellinger. Mais do que uma técnica terapéutica, € um modo de
olhar para o existir humano, que se da sempre em relacdo nos di-
versos sistemas que se entrelagam continuamente e constituem a
vida de cada um de nos.

2 - As Constelagdes Familiares

As Constelagdes Familiares se tornaram conhecidas em va-
rias partes do mundo através do esfor¢o do terapeuta alemao Bert
Hellinger (1925-2019). O que hoje sabemos deve-se ao seu percur-
so religioso, filosofico, psicoterapico, e muito mais, na busca incan-
savel de encontrar um caminho de compreensao para o sofrimento
humano. No contato com outros terapeutas, tais como Thea Schonfelder
e Virginia Satir, como também a Hipnoterapia e a Programagao Neu-
rolinguistica (HELLINGER, 2020), Hellinger foi dando um contorno
especifico ao seu trabalho.
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2.1 - Os Principios Sistémicos

Hellinger observou que para os sistemas se manterem sauda-
veis precisam atender a trés principios, que se articulam entre si,
e permitem que o sistema se mantenha aberto em direcdo a vida.
Quando um sistema se distancia destes principios, precisa fazer
muitas compensagdes para se manter vivo, portanto, seu equilibrio
se dd de modo precario. Sdo eles: Pertencimento, Hierarquia (ou
Precedéncia) e Equilibrio entre dar-receber (Reciprocidade). Tam-
bém podem ser denominados de Ordens do Amor ou Principios Ba-
sicos da Vida (HELLINGER, 2020, pg.143).

2.1.1 - Pertencimento

Ha roteiros (scripts) de outros membros de nossa familia que
assumimos como nossos, sem consciéncia alguma. S3o estruturados
por frases carregadas de sentido na histéria de algum familiar, que,
pelo vinculo de amor, se repetem continuamente até que possam ser
atualizados. A esse fendbmeno, Hellinger denominou de emaranha-
mento. Quando alguém é esquecido, ou excluido de nossa familia,
algum familiar se envolve nesse destino, de maneira ndao consciente,
com a finalidade de compensar, equilibrar esta separacdo. Quando
a constelacdo familiar traz a luz esta exclusdo, o sistema todo pode
voltar a fluir de modo natural, saudavel. O principio que rege este
movimento de exclus3o/inclusdo é o Pertencimento. Todos tém o
direito de pertencer ao seu sistema de origem, portanto, se algum
sistema exclui uma pessoa, seja |a por qual razao, o sistema sofre,
desequilibra-se, e na tentativa de equilibrar-se para seguir em fren-
te alguma outra pessoa o representa, envolvendo-se assim uns nos
destinos de outros. Este principio também vale para a saude de uma
organizagao, quando por exemplo ha um reconhecimento dos fun-
dadores e dos principios que regeram a sua criagao. Esta valorizagao
do passado é uma forga para que a organizagao possa desenvolver-
-se na direcao do futuro, que é algo que toda empresa precisa.

2.1.2 - Hierarquia (ou Precedéncia)

Este principio refere-se a necessidade que temos de ocupar nosso
lugar, a fim de podermos trazer o nosso melhor nos relacionamentos
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afetivos e profissionais. Para Hellinger, ¢ uma questdo de vida ou morte
atender a esta necessidade: “Entendi que ha uma ordem original
nos sistemas: os que vém primeiro tém a preferéncia em relacao
aos que vém depois. Para mim, essa foi a descoberta da constelagao
familiar”. (HELLINGER, 2020, pg.131) Entdo, é necessario que cada
um ocupe seu lugar e reconheca o direito de quem vem antes de
ocupar o proprio. Quando queremos ocupar o lugar do outro por
considerar que fazemos melhor, ou porque queremos salvar quem
veio antes de nds, nos sobrecarregamos com pesos que ndo sdo
nossos e dificilmente percebemos que isto decorre de um desvio
de lugar. Também o mesmo ocorre quando nos esquivamos das
responsabilidades préprias, permanecendo pequenos, o que acar-
reta a impossibilidade de conquistar forca e valor para prosseguir.
Ambas sao situagdes advindas dos muitos desequilibrios que po-
dem ocorrer em nosso sistema ha muitas geragdes. Assim, quando
estivermos diante de um membro familiar ou um profissional que
ndo consegue se desenvolver apesar de seus inumeros esforgos,
é fundamental olhar para o lugar que ele ocupa em seus diversos
sistemas. A partir disso, torna-se possivel identificar se ha excesso
ou falta de encarregar-se do que é essencial, para que seu sistema
esteja em ordem.

2.1.3 - Equilibrio entre dar-receber (ou reciprocidade)

Este principio nos é determinado através da nossa consciéncia.
Sentimo-nos livres quando ha reciprocidade nas relagdes, confe-
rindo a cada um dos envolvidos a parte que lhes cabe. Quando ha
desequilibrio neste processo de dar e receber, o sistema se descom-
pensa, e muitas desordens comegam a acontecer.

A nivel familiar este principio ordenador auxilia a com-
preender os adoecimentos advindos por nos sobrecarregarmos
com o que nao nos cabe, ou sentindo-nos culpados por receber
mais do que temos a dar, ou até explorados porque damos mais
do que recebemos de alguém. Ja a nivel organizacional pode-
mos identificar falta de motivagao, insatisfacao generalizada e
pode até vir a decadéncia.
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Uma empresa participa de varios sistemas, que reciprocamen-
te se alimentam, por exemplo, internamente com seus funcionarios,
externamente com seus fornecedores, clientes, o mercado financei-
ro. Estes intercdmbios precisam ocorrer equilibradamente para que
uma organizacao possa alcancar seus objetivos e manter-se sauda-
vel. Qualquer desequilibrio em algum dos sistemas promove deses-
tabilizacdo nos outros. Em uma sessao de constelagao organizacio-
nal, é possivel identificar onde estd o desequilibrio no dar e receber
pelo modo como os representantes demonstram como se sentem e
como se posicionam diante da empresa.

2.2 - A sessao de Constelagao Familiar

A Constelagdo Familiar tem como objetivo restabelecer o flu-
xo de um sistema, de modo que lhe permita retomar seu processo
natural de crescimento, através da reordenacdo dele. Uma conste-
lacdo nos permite acessar as dindamicas das relacdes que estdo pre-
sentes em um sistema, seja ele familiar, empresarial, juridico, ou
outros, a fim de identificar onde se localizam os possiveis blogueios
a prosperidade e ao desenvolvimento.

Quando ha ordem em um sistema, ele tem estrutura para po-
der estar a servico do fluxo da vida. Hellinger compara a ordem (ou
principio) a um jarro, e o amor a dgua (HELLINGER, 2020, pg. 161). E
uma boa metafora para compreendermos que um fluxo de energia
precisa de estrutura, contorno, condi¢cdes basicas para que possa nu-
trir um sistema. Se cada pessoa puder ocupar seu lugar na vida, aten-
dendo aos limites de sua posicao e encarregando-se do que é sua
tarefa e responsabilidade, a abundancia é a consequéncia natural.

A sessdo de Constelagdo inicia-se com uma entrevista, na qual
o constelador identifica a questao essencial que precisa ser esclare-
cida. Levanta-se junto com o cliente a fim de escolher representan-
tes para o sistema dele, que estejam diretamente ligados a questao
que foi trazida.

Depois de um certo tempo, os representantes se movem de
acordo com o que sentem e mostram como as pessoas que eles
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representam estao, sem conhecé-las nem receberem qualquer in-
formacado sobre elas. Podem apresentar seus sintomas, seus modos
de falar ou agir.

Nesse campo sutil, os acontecimentos de uma familia ficam
registrados, como uma memoaria coletiva. Por isso é que se torna
possivel que um grupo de pessoas, autorizado por algum membro
de uma familia, se redna e ao ficar atento a este campo é capaz de
informar o que percebe. A partir do que vem a luz, o terapeuta “1&”
0 que se mostra, identificando que movimentos serao necessarios
a fim de auxiliar este sistema a se equilibrar de modo saudavel, se-
gundo os principios sistémicos.

3 — A Programacgéo Neurolinguistica (PNL) e as
Constelagcdes Familiares

A PNL trazida por Richard Bandler e John Grinder tem como
proposta acessar a linguagem cerebral que estrutura nossos com-
portamentos, a fim de promover mudancas nos padrdes de pensa-
mento que limitam movimentos na vida. Através de técnicas espe-
cificas, a PNL traz a consciéncia crencas limitantes que sustentam as
acdes que afastam as pessoas de seu propdsito de vida.

Para as constelagdes familiares, as crengas nascem na ima-
ginagdo das criangas e dos adolescentes em sua jornada de sobre-
vivéncia. Diante das precariedades afetivas que habitam todas as
familias, somos convidados a sair de nosso lugar de pequenos e que-
remos ser herdis, por amor. Isso nos custa muito, mas fazemos qual-
guer coisa para nos sentirmos pertencentes ao nosso grupo familiar.

Quando estamos fora de lugar em nosso sistema, o que nos
sustenta nesta posicao sao as compreensdes advindas de uma
perspectiva precdria afetivamente. Por essa razdo, a maioria das
nossas crencas limitantes foi construida na infancia, pois é a fase de
nossas vidas de maior dependéncia afetiva e de menos recursos
internos para lidar com as adversidades. Sendo assim, como afir-
ma Mendes: “Crengas sao como cercas: primeiro nos protegem,
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depois nos limitam” (2018, p. 47). E preciso dissolver estas crengas
estruturais, mas como se trata de algo que se enraizou em nossas
almas, sustentam quem nds pensamos ser, conferindo para a maio-
ria de nés uma identidade. Como desejar nos desfazermos de algo
que nos trouxe com tanta seguranca até o momento? E preciso ha-
bilidade para plantar uma nova muda que nos favoreca (MENDES,
2018, pg. 49), que nos reconecte com quem essencialmente somos.

Para a PNL, esse processo de construcao das nossas crengas
nao se dd apenas a nivel sutil, psiquico, mas sobretudo cerebral e
neurolégico. Dessa maneira, os comportamentos basicos, crengas e
atitudes dos pais também constituem as redes sinapticas de nossa
mente inconsciente, e, uma vez que passam a fazer parte de nds,
controlam nossa biologia pelo resto da vida. (COSTA, 2020, p. 51)
Para conquistar autonomia é preciso entdo tomar consciéncia das
crencas que adquirimos a partir das nossas experiéncias. Essa im-
pressao é a matriz para nossos comportamentos ao longo da vida,
por esse motivo, perceber sua atuagdao em nosso cotidiano é um pas-
so fundamental. A PNL propde oferecer uma ampliacdo de perspec-
tiva que nos permita refazer estas crengas para agir mais livremente.

3.1 — PNL e CONSTELACOES FAMILIARES: onde se encon-
tram?

Durante uma sessao de Constelagao Familiar, contamos com
dois recursos principais: a imagem e as frases. Vamos nos concentrar
nas frases, pois sao elas o ponto de encontro entre a PNL e as CF. As
frases sdo construidas pelo constelador e os representantes as re-
petem no campo, dirigidas a quem elas se destinam. Estas falas tém
duas modalidades gerais (reveladoras e curativas) porque atendem
a duas finalidades especificas: trazer clareza quanto ao modo de vin-
culagdo daquelas pessoas no sistema e promover ordenagao nele.

Frases reveladoras — Sao as que provém das crencas limitan-
tes (PNL). S3o compreensdes que evidenciam a dindmica daquela
relacdo afetiva e que restringem movimentos livres, que paralisam
expressOes de afeto, que bloqueiam agdes criativas e inovadoras.
Quando estas frases sao ditas, esclarecem que tipo de desordem
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estd ocorrendo naquela relacdo. Isto é um grande passo, pois o
sistema fica sobrecarregado quando ha informagdes ocultas, segre-
dos que ndo podem ser ditos, membros da familia que ndo podem
ser reconhecidos, enfim, desequilibrios que sdo sentidos, mas nao
s3o legitimados. E que quando a verdade aparece, todos podem
respirar. Nao é preciso mais fazer esfor¢o para negar a realidade.
Frequentemente os representantes dizem sentir alivio quando es-
tas frases sao proferidas no campo.

Para os autores da PNL, essas compreensdes tao restritas pre-
cisam ser vistas no contexto de seus modelos particulares. Significa
dizer que os comportamentos tao dificeis que possamos adotar
em nossas vidas ndao decorrem de uma deficiéncia pessoal, mas de
uma perspectiva muito empobrecida da realidade. Bandler & Grinder
levantam trés tipos de mecanismos que geram essas crencas tao
limitantes em nossas vidas, e que constituem nossas narrativas: ge-
neralizagao, eliminacao e distorg¢ao.

Generalizagao — Acontece quando nos fixamos em uma determi-
nada observacao, a destacamos do contexto e passamos a encaixa-la
em todas as situacdes parecidas. Por exemplo, se quando crianga
passei por uma situacdo em que eu fui desastrado, generalizo esta
percepcao evitando lugares em que ha objetos delicados. Na minha
perspectiva, sempre vou ser desastrado em todos estes lugares.

Eliminagao — Ocorre quando fazemos um recorte de uma de-
terminada realidade, ou seja, eliminamos uma face e nos fixamos
numa parte como se esta fosse o todo. Como exemplo, afirmo que
meu pai era ausente e sinto-me muito desprotegido. Porém, quan-
do rememoro minha histdria de vida, lembro-me que quem me bus-
cava na escola todos os dias era exatamente meu pai. Por algum
motivo, eu elimino essa parte da histéria e fico apenas com os dias
em que ele ndo esteve presente.

Distorg¢ao - Aparece quando ao invés de eliminar uma parte da
historia, eu a desqualifico, seja através do julgamento negativo ou
exagerando algo. Por exemplo, ao me dar conta do quanto eu recebi
afeto da minha avd, no mesmo instante classifico o comportamento
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dela como sendo por interesse ou para competir com minha mae.

Esses trés processos podem ocorrer juntos, por exemplo, se
uma pessoa foi rejeitada quando jovem, generaliza acreditando que
nao é digna de consideracdo. E quando recebe atencdo, pode elimi-
nar ndo percebendo quem lhe oferece cuidado, ou distorce, inter-
pretando negativamente qualquer inten¢ao do outro. Através da
prestidigitacdo linguistica, a PNL questiona estas perspectivas que
geram crengas limitantes, para que estas possam se desfazer.

Sendo assim, as frases na Constelagao Familiar visam eviden-
ciar a generalizagao, eliminagao ou distorgdo, para depois transfor-
mar estas percepcdes restritas em olhares mais ampliados da re-
alidade. Podemos assim nos encaminhar para oferecer a segunda
modalidade de frases:

As frases curativas ou frases de solugdo — Intencionam resta-
belecer a ordem em um sistema. Na medida em que cada membro
de um sistema abre mao de perspectivas equivocadas, pode ocu-
par seu justo lugar de modo mais apropriado. S3o frases curativas
ou de solugao porque restabelecem as conexdes afetivas entre os
membros de um sistema sem sobrecarga para ninguém. Esta nova
compreensao nos retira da perspectiva individual para a perspectiva
sistémica. Sao frases que diferenciam e dao contorno aos diversos
ambitos de um sistema. Dado o exemplo, o que pertence a esfera
paterna/materna e o que faz parte do que é préprio do cliente cui-
dar. Desse modo, se um cliente diz “meu pai era mulherengo”, con-
fundiu dois ambitos: o homem da sua mae e o seu pai. Isso o deixa
preso, pois ao tomar partido da mae, toma para si uma tarefa que
nao é sua, além de nao se autorizar a receber afeto de seu pai. De-
pois da frase reveladora, o constelador pode oferecer a ele a frase
curativa: “Eu ndo sou juiz do casamento de vocés, sou apenas seu
filho”. Dessa maneira, o sistema volta a se mover mais livremente e
cada um pode cuidar de si.

Neste breve encontro entre estas duas abordagens sobre as
crencas limitantes, vimos que muitos se assemelham em seus pro-
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pdsitos e compreensdes, embora se distanciem quanto ao méto-
do. Ambas partem da possibilidade que cada um de nds tem de
podermos nos dirigir a um horizonte mais aberto de compreen-
sdes que nos libertem de tantas restrigdes. E um convite a concor-
darmos com a realidade que temos, com a realidade que somos e,
enfim, com a que construimos para cada um de nds.
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gunta recorrente realizada por pessoas dentro das

organizagoes. Infelizmente, ainda, uma boa parcela
de trabalhadores desconhece (ou ignora) qual é o propdsito de se
aplicar tantas regras. Na pratica, entidades governamentais, empre-
sas e organizacdes anseiam, por intermédio de normas e regras, um
ambiente de trabalho seguro, assim como minimizar eventos inde-
sejaveis, aumentar a prevencgao de incidentes e acidentes.

11 Por que tantas regras de seguranga?” Essa é uma per-

Partindo dessa primicia, o objetivo deste capitulo é apre-
sentar como a Programacdo Neurolinguistica (PNL) pode contri-
buir na construgao de praticas, atitudes e comportamentos que
apoiam a area da seguranca do trabalho de forma que propicie
a promoc¢ao a vida.

Vale lembrar que no Brasil, em 27 de julho de 1972, foi criado
o Servico Especializado em Engenharia de Seguranca e Medicina do
Trabalho (SESMT), e tem por objetivo a promocado a saude e pro-
tecdo da integridade fisica do trabalhador. Portanto, a norma que
rege esses servicos € a NR4, aprovada pela Portaria n? 3.214, de
8 de junho de 1978, do Ministério do Trabalho. (CHAGAS; SALIM;
SERVO, 2011)

Apesar das regras, normas e dos avangos na area de segu-
ranca do trabalho, em 2020, o Brasil registrou 446.881 acidentes
de trabalho, de acordo com a Organizacdo Internacional do Tra-
balho (OIT, 2021); ja o Tribunal Regional do Trabalho da 42 Re-
gido RS (2020) divulgou um estudo feito pela Fundacentro onde
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aponta que os acidentes podem ainda ser maiores, considerando
os trabalhadores informais e an6nimos. Estes dados comprovam
a importancia de atuar na prevencado dos acidentes de trabalho,
investindo em atividades educacionais, seguindo as diretrizes fun-
damentais do Programa de Trabalho Seguro aprovado pela Justica
do Trabalho (2012).

Por conseguinte, foi realizada uma pesquisa qualitativa, em ju-
Iho de 2020, sendo o tamanho da amostra de 26 (n=26) profissionais,
atuantes na Area da Seguranca do Trabalho, com o objetivo de enten-
dermos quais sdao os maiores desafios nesse ambito, bem como apre-
sentar meios de como a PNL pode assegurar as atividades rotineiras
feitas de forma segura.

As ferramentas da PNL aplicadas a drea de
seguranca do trabalho

O gréfico 1 exibe o percentual de profissionais por formacao,
onde a maior participagao foi do profissional técnico em Seguranga
do Trabalho, seguido por engenheiro de Seguranca do Trabalho e
por fim psicélogo que atua na area.

PARTICIPACAO POR FUNCAO NA
PESQUISA

_ad "--._‘_k‘
p .
P4 N\,
\ = Engenhairo de
Seguranca

Psicdlogo

Tecnico de Seguranga

Grafico 1: Perfil dos participantes

Em relacdo a questdo sobre qual é o maior desafio na Area
da Seguranga do Trabalho, o grafico 2 indica que 48% das respos-
tas estdao em oferecer feedback a lideranga, seguido de 26% em
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promover treinamentos aos lideres e 19% aos colaboradores da
equipe de Operagdo. Por ultimo, 7% das respostas apontam para
conduzir reunides a lideranca.

QUAL DESAFIO NA AREA DA
SEGURANCA DO TRABALHO?

Feadback &
Lideranga
Traanameantos
Lideranga

Trainamentos &
ea Dperacional |

| i = Conduzir reunibes &
| Lideranga;

Grafico 2: Os maiores desafios enfrentados

Duas importantes ferramentas da PNL que podem contribuir
na questao do feedback sao o Metamodelo da Linguagem e a uti-
lizacdo dos canais sensoriais de comunicacdo. Segundo O’Connor
(2017), a técnica de metamodelo foi desenvolvida por John Grinder
e Richard Bandler, e consiste, por intermédio de perguntas, em re-
mover as omissdes, generalizacdes e distor¢cdes da linguagem, tor-
nando a comunicagdao mais clara e especifica.

O metamodelo amplia a percepg¢do na comunicagao, esclarece
significados e possibilita ampliar as opg¢des. Por exemplo, reflita so-
bre a situacao descrita a seguir.

“Ontem, na parte da tarde, JoGo estava andando e cantan-
do no corredor da empresa, escorregou e bateu de costas no chéo,
pois néo viu o aviso colorido de piso molhado. Mas, ndo foi nada
sério, ele gritou na hora, e depois se sentiu bem! Todos jd estdo
acostumados a verem esse tipo de quedas, isso sempre acontece.
Trabalhar com venda de gelo significa que vocé vai olhar, néo vai
enxergar, ele vai derreter e as pessoas vdo cair!”
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Ao utilizar o metamodelo da linguagem vocé quer:

1. Reduzir as omissdes para entender os fatos que foram
omitidos na linguagem. Portanto, pergunte: “Como exa-
tamente esse incidente aconteceu? Quem estava pre-
sente? De que forma Jodo escorregou? Onde estava a
placa de aviso?”

2. Evitar as generalizacBes e ter maior clareza sobre fatos e
pessoas. Indague: “Como nao foi nada sério? O que é pre-
ciso acontecer para ser algo sério? Quem sdo as pessoas
gue estao acostumadas com essas quedas? Quantos in-
cidentes similares ja aconteceram e com qual frequéncia
esse tipo de evento ou queda acontece?”

3. Esclarecer significados e minimizar as distor¢des. Promova
reflexao: “Como o fato de vender gelo significa que as pes-
soas terdo que se acostumar a escorregar? Quais aprendi-
zagens podemos extrair desse evento? Quais agdes podem
ser realizadas para evitar o problema no futuro?”

4. E fundamental ficar atento as relacdes de causa e efeito
implicitas e explicitas nas mensagens, pois elas carregam
crengas limitantes que podem afetar a segurang¢a no am-
biente de trabalho (“Trabalhar com venda de gelo significa
que vocé vai olhar, ndo vai enxergar, ele vai derreter e as
pessoas vdo cair!”). Portanto, sempre que possivel desa-
fie as pessoas a avaliarem suas crengas mostrando que é
possivel trabalhar com venda de gelo e ao mesmo tempo
manter o ambiente de trabalho seguro. Use dados esta-
tisticos, estudos cientificos, casos de sucesso de empresas
que superam os problemas e se tornaram mais seguras!

As perguntas do metamodelo promovem reflexdao e o enten-
dimento da estrutura do pensamento, pois a proposta é focar na so-
lugdo, ao invés de indagar somente sobre o problema. E importante
destacar que a técnica dos “5 porqués” é uma excelente ferramenta
para identificar a causa-raiz de um problema e também deve ser
utilizada para esse fim.
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No caso de um feedback, é necessdrio que a informacao seja
transmitida de forma a assegurar que a outra parte entenda de fato
o que esta sendo comunicado, evitando ao maximo ruidos. Segundo
Tulio e Campos (2016), identificar e utilizar os canais sensoriais de
comunicacao pode fornecer pistas de acesso que ajudam a enten-
der por qual ou quais canais o interlocutor esta transmitindo uma
mensagem. Para Steve Allen (2015), os sentidos podem nos ajudar
a compreender melhor o que esta se passando no mundo ao nosso
redor. Na PNL, usualmente sao classificados os sentidos da visao (V),
audicdo (A) e cinestesia (jun¢do do olfato, tato e paladar).

Em uma conversa ou num texto escrito, podemos identifi-
car o canal de comunicacao que o outro estd utilizando, prestando
atencgado as palavras utilizadas. Por exemplo, na situagdo descrita do
incidente da fabrica de gelo, podemos observar as seguintes classi-
ficagOes de palavras, conforme indicado na tabela 1.

Tabela 1: Classificagcao das palavras do texto sobre o incidente

CANAIS PALAVRAS
Visual Viu, colorido, ver, enxergar,
olhar
Auditivo Cantando, bateu (som), gritou
Andando, escorregou, bateu,
Cinestésico molhado, derreter, cair, sen-

tiu-se bem

Ao promover experiéncias utilizando os canais sensoriais aumen-
tar-se-do as chances de novos comportamentos aprendidos e conse-
guentemente um estimulo para novas oportunidades, inclusive de me-
Ilhorar o feedback.

Em relagdo a seguinte pergunta: “Em quais oportunidades po-
demos promover a seguranca do trabalho através da PNL?”, o gréfi-
co 3 mostra que 49% dos participantes entendem que implantar so-
lucdes para mudanca do modelo mental é uma oportunidade com
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a PNL, seguido de 36% para capacitagao dos profissionais da area
em técnicas comportamentais, € a comunicagao com outras areas €
apresentada em 15% pelos participantes.
QUAIS OPORTUNIDADES QUE
PODEMOS PROMOVER A

SEGURANCA DO TRABALHO
ATRAVES DA PNL?

Implantar solugées
para mudanga do
modelo mental;

Capacitagéo como
Profissional da Area
em técnicas
comportamentais

Comunicagdo com
outras areas;

Grafico 3: Oportunidades através da PNL

Outras trés importantes ferramentas da PNL que podem contri-
buir com os profissionais da area de seguranca do trabalho em termos
comportamentais sdo: modelo mental, rapport e niveis neuroldgicos.

No caso do modelo mental, ja existe um capitulo neste livro
abordando essa questao. Resumidamente, utilizamos filtros inter-
nos para captar, selecionar e dirigir as informacdes que recebemos,
sejam elas oriundas do mundo externo ou do mundo interno. Os
filtros (experiéncia, memdria, linguagem, valores, estados emocio-
nais, pensamentos, etc.) que utilizamos determinam continuar ou
ndo manter o acesso a informacao recebida, que chegam pelos nos-
SOS canais sensoriais e promovem a aprendizagem. Logo, nosso pro-
cesso de aprendizagem pode ocorrer de duas maneiras: acertando
na primeira ou aprendendo com os erros, pois temos mais experi-
éncias de aprendizagem com os erros e consequentemente mais
informagdes e, naturalmente, s3ao os erros que fazem pensarmos
com mais intensidade sobre o que realizamos. (TULIO e CAMPOS,
2016; STEVE ALLEN, 2015 e O’'CONNOR (2017)

A técnica de rapport (espelhamento) tem como principio acom-
panhar e depois conduzir a conversa no mesmo nivel de energia do
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outro, logo, o propdsito é criar uma conexao entre emissor e receptor.
O espelhamento ocorre através do uso da linguagem corporal, ges-
tos, velocidade, volume e tonalidade da voz. TULIO e CAMPOS (2016)
afirmam que pessoas que pensam igual se aproximam. Sendo assim,
comece pelo rapport para criar comunicacdo assertiva e para enten-
der o modelo mental das outras pessoas.

Por fim, a técnica dos niveis neurolégicos, criada pelo psico-
logo Robert Dilts, ajuda a estruturar e a organizar os pensamentos.
Os niveis sdo descritos como: Espiritual, Identidade, Crencas, Capa-
cidade, Comportamento e Ambiente. H4 uma sequéncia légica ao
usda-la. Primeiro sua proposta é trazer a realidade o estado atual (do
nivel Ambiente até o Espiritual) e depois a consciéncia do estado
desejado (do nivel Espiritual até o Ambiente). Abaixo um exemplo
diante da seguinte afirmativa: “Preencher diariamente um checklist
€ exagero” — um didlogo usando niveis neurolégicos, conforme
apresentado na tabela 2:

Tabela 2: Niveis Neurolégicos para entender a crenga limitante
Ne NIVEIS PERGUNTAS EXEMPLOS

Preencher checklist

1 Ambiente Onde e quando e
diario é exagero?

Vocé faz ao preencher

2 Comportamento O que urn checklist?

Vocé preenche um

3 Capacidade Como checklist?

Vocé acredita que
preencher diariamente
4 Crencas Por que um checklist é
exagero? Pode dar um

exemplo?
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5 Identidade

Vocé é profissional
enquanto preenche o
checklist diariamente
para preservar vidas?

Quem

Espiritual ou
Sistema

Ganha ou perde
com isso além de
vocé? Quem mais
é impactado por
Quem mais | acreditar que checklist
diario é um exagero?
Quem pode se
machucar ou mesmo
morrer?

As perguntas 1, 2 e 3 tém como objetivo tornar consciente o
comportamento (ou ato inseguro) da pessoa em um determinado local
(ambiente); a pergunta 4 expGe a crencga limitante; as perguntas 5 e 6
ajudam a provocar reflexdo sobre a identidade e “quem mais” é impac-

tado pela crenca limitante.

Depois de usar essa sequéncia para trazer o estado atual da crenca
limitante, o objetivo é gerar uma crenca potencializadora (novo mo-
delo mental sobre o checklist), que promovera uma nova experiéncia,

conforme mostra a tabela 3.

Tabela 3: Niveis Neurologicos para criar uma crenga potencializadora

N2 NIVEIS PERGUNTAS
1 Espiritual ou | Quem mais sera beneficiado pelo correto
Sistema preenchimento do checklist diario?
Quem é vocé enquanto profissional,
cuidando e preservando a vida das
2 Identidade P L
pessoas dentro da organizagao com essa
nova visao em relacdao ao checklist diario?
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Quais crengas e valores vocé acredita ter

Crengas . .
¢ ao preencher diariamente o checklist?

Quais competéncias vocé precisa
Capacidade desenvolver para entender a importancia
do checklist?

O que vocé faz para preencher

Comportamento
P corretamente o checklist diariamente?

Onde e quando vocé preenche o

Ambiente checklist?

Agora, as perguntas 6 e 5 focam em ampliar a percepgdo em re-
lacdo a importancia do checklist, e as perguntas seguintes reforcam o
comportamento adequado.

Resumidamente, os seis niveis apresentados sdo:

1.
2.

Meio Ambiente: é onde estamos (tudo e todos);
Comportamento: as acdes para realizar algo;

Capacidade: mapear as habilidades, competéncias para fa-
zer algo;

Crencas: ideias, valores que diariamente reforcam o com-
portamento. Nesse caso explora as crencas limitantes as
regras de seguranga;

Identidade: como me reconheco, despertar a “missao de
vida”;

Espiritual: é o nivel mais complexo, pois envolve a conexao
com outras pessoas.

Por ultimo, os investimentos na area de Engenharia de Segu-
ranca e Medicina do Trabalho sdo essenciais para promover a saude e
protecdo da integridade fisica do trabalhador, portanto, as acdes pre-
ventivas sao essenciais. Nesse cenario, a PNL pode contribuir de forma
objetiva para diminuir o nimero de incidentes e acidentes de trabalho.
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Dados através da PNL
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Bacharela em Estatistica e MBA em Economia e Negdcios, ambos pela Uni-
versidade Federal de S3o Carlos (UFSCar), além de MBA em Desenvolvimento
Humano de Gestores. Atualmente, lidera o time de andlise de dados, cursa o
MBA em Informacao, Tecnologia e Inovagao pela UFSCar. Em seus oito anos no
mundo corporativo, acumulou experiéncia liderando e fornecendo andlises e
modelos que auxiliam a tomada de decisdo em mercados como banco digital
e cartOes de crédito, seguros e recuperacdo de dividas e tecnologia.




esde o momento em que escolhi a estatistica para ser

a minha profissdao, bem como nas primeiras aulas do

curso de graduacgao, a grande descrigao do que deveria
relacionar o nome ao dia a dia deste profissional remeteu-me a de-
finicdo dada por Paul Velleman: “Estatistica é a ciéncia que permite
obter conclusdes a partir de dados”. Essa definicdo gerou em mim
interesse pela profissdo, tornando-se muito importante para mim e
ao longo dos anos vi profissionais de diferentes formagdes cumprin-
do com muita propriedade as atividades que antes eram atribuidas
apenas aos estatisticos.

No mercado de trabalho, ndo é apenas o estatistico quem faz
analise de dados com o objetivo de auxiliar na tomada de decisao,
mas, por exemplo, o cientista de dados tem um papel muito seme-
Ihante e importante nesse contexto. Por este motivo, acredito que
faz muito sentido falar analista de dados de maneira geral, conside-
rando que hd muita sinergia entre esses profissionais e muitos dos
desafios que os atravessam sdao os mesmos. Individuos que traba-
Iham como estatisticos e cientistas/analistas de dados, entre outros,
em geral tém como atividade principal a extracao de informacdes
gue possibilitam a tomada de decisdes. E para fazer o seu trabalho
necessitam, dentre outras competéncias, de grande base matema-
tica, estatistica e computacional.

Em um passado ndao muito distante havia uma quantidade
pequena de informagdes dentro das empresas e quando uma si-
tuacdo ocorria com algum cliente, por exemplo, facilmente os
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colaboradores internalizavam aquela informacdao como se ela
fosse uma regra, nao havia uma analise detalhada de todas as in-
formagdes de todos os clientes para que uma situagao com eles
fosse considerada padrao.

Num video no YouTube chamado “Introduction to Core
transformation”, Tamara Andreas comenta, entre outras coisas,
que é comum ao ser humano generalizar certas situagdes a partir
de experiéncias vividas. Essa é apenas a maneira que nosso cérebro
encontrou de economizar energia e agir rapidamente aos aconteci-
mentos do cotidiano, considerando que ele sabe qual sera o resulta-
do. Generalizar é a consequéncia de uma intencdo positiva de todos
nds, mesmo que de maneira inconsciente.

Nos dias de hoje, o grande volume de informacdes que as em-
presas acumulam ndo permite que estimativas e decisdes sejam
feitas apenas com calculos simples ou generalizagdes criadas pelos
colaboradores porque causariam erros extremamente graves na
tomada de decisdao, comprometendo, inclusive, a saude financeira
da empresa. Por isso, individuos com habilidades computacionais
tornaram-se essenciais.

As habilidades matematicas e estatisticas auxiliam tanto no
desenvolvimento de alternativas para uso dos dados disponiveis
como na adequacao a varios tipos de situagdes problema. Como
o estatistico é um profissional que auxilia na tomada de decisao,
pode-se ter uma pessoa com essas habilidades em qualquer merca-
do que veja valor neste tipo de abordagem.

Provavelmente vocé sabe que os bancos, por exemplo, utilizam
algum método para escolher por conceder crédito ou ndo a uma pes-
soa e esse recurso € um modelo estatistico. Quando um individuo envia
suas informagdes para uma seguradora, o valor que serd informado que
ele deve pagar também é calculado através de modelos estatisticos.
Agora imagine uma empresa farmacéutica criando um medicamento
genérico. Neste caso ha testes estatisticos que podem comprovar se
essa nova droga é tao eficiente como a tradicional. Ao fazer uma com-
pra pela internet também ha analises feitas em poucos segundos para
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aprovar sua compra e garantir que nao estd acontecendo uma fraude.
Ou seja, mais cedo ou mais tarde vocé estara frente a frente com o
resultado do trabalho do analista de dados e ha muitas possibilidades
além destas que citei.

O trabalho desse profissional entrega agilidade na tomada de
decisdo em iniumeros mercados, sendo um ponto forte a facil apli-
cacdao em diferentes ambientes.

De maneira geral os profissionais sdo mais requisitados em
grandes centros urbanos, que sdao os locais com maior quantida-
de de empresas. Consequentemente os saldrios sdo razoavelmente
altos, inclusive devido ao baixo volume de profissionais e da alta
complexidade do trabalho.

Talvez vocé imagine que esta é uma profissdao dos sonhos ou
bastante técnica, mas eu preciso lhe mostrar o outro lado deste mar
de rosas. Eu poderia trazer uma visao Unica e exclusivamente minha,
mas como amante da estatistica decidi reafirmar minhas convicg¢des
perguntando a 50 profissionais do ramo quais os desafios e bene-
ficios que eles observam em suas carreiras. 24% dos respondentes
apontaram a utilizacao de diversos softwares como um desafio e
70% dos entrevistados buscaram formag¢dao complementar com
base nisso. H4 uma quantidade enorme de softwares em que o es-
tatistico pode trabalhar e eu ndo sei se vocé tem a clareza de que
nem todas as empresas utilizam os mesmos.

Neste ponto chegamos a um dos grandes desafios dos analistas
de dados: a tecnologia. Vocé provavelmente tem notado o quanto as
novas tecnologias facilitam seu dia a dia. Agora imagine como as pes-
soas que trabalham com elas tém que se renovar a uma velocidade
alta. Sabendo disso, é essencial que este profissional esteja disposto
a sair da sua zona de conforto. Isso nem sempre ocorre de maneira
natural, entdo é importantissimo que ele esteja aberto a se reinventar
e quebrar as barreiras que ele mesmo coloca em seu caminho.

Quando digo isso, me refiro a grandes mudangas no modelo
mental deste profissional. Por trabalhar com mudancas que atraves-
sam seu dia a dia com grande velocidade, torna-se extremamente
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importante a capacidade de se adaptar e entender novas realidades,
encontrando oportunidades de crescer pessoal e profissionalmente,
alterando a percepg¢ao do mundo ao seu redor.

Outra confirmagdo relevante que tive com as respostas dos
respondentes é que para metade deles a comunicagao é um desa-
fio e 76% a pontuaram como beneficio. Ou seja, apesar de ser um
desafio, nés gostamos desta possibilidade de estar em contato com
diversas areas e pessoas com formacgodes diferentes. Ouso dizer que
esse foi o motivo pelo qual muitos de nds escolheram fazer parte
do mundo. E importante dizer que hd muita técnica no cotidiano de
guem trabalha com dados, mas sem as famosas soft skills torna-se
impossivel trabalhar.

Imagine vocé contratando um estatistico para resolver um
problema em sua empresa. Eu ndo sei se ele ird fazer um bom traba-
Iho mesmo conhecendo todas as técnicas disponiveis, porque a co-
municacdo entre vocés precisa ser eficaz. E de extrema importancia
gue este profissional entenda a dor que ele deve curar. Um remédio
para dor de cabeca dificilmente funcionard para cdlica. Para que o
analista de dados entenda qual problema precisa resolver, ele pode
utilizar uma técnica bastante conhecida na PNL: o metamodelo.

Imagine que um pesquisador da drea de enfermagem pede
ajuda a um estatistico com o intuito de obter uma analise que
traga ideias com base em informacdes de seus pacientes. Neste
momento, o enfermeiro ndo necessita saber a fundo quais sdo os
calculos por tras de cada técnica utilizada, mas precisa de conclu-
soes que fagam sentido ao seu contexto. Pela visao do estatistico
é necessario entender cada parte do problema para adequar toda
a sua analise e escolher a técnica que, de fato, vai ajudar o enfer-
meiro em sua pesquisa.

Durante esse momento de alinhamento o profissional pode
ouvir do enfermeiro: “Eu preciso saber se o medicamento é eficaz”
e perguntar “O que é um medicamento eficaz para vocé?” O me-
tamodelo entra em cena quando sao feitas perguntas poderosas e
esclarecedoras, os significados das coisas passam a ser os mesmos
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para os dois participantes da conversa quando ambos alinham as
expectativas e constroem uma linguagem Unica. Saber o que é e
como calcular a eficacia possibilitara ao estatistico construir um es-
tudo que faga sentido e que, de fato, seja util.

No contexto desse mesmo exemplo, hd possibilidade de o pes-
quisador que encomendou o estudo ter uma suspeita do resultado
do estudo e a traga para o estatistico. Nesse momento é de extrema
importancia o cuidado com as sugestdes que fazemos a nds mes-
mos. Em “O Poder do Subconsciente”, Joseph Murphy diz: “Tudo
aquilo que sua mente consciente supde e acredita que é verdade, a
mente subconsciente aceita e procura realizar”. Ou seja, em nosso
exemplo, se o pesquisador tiver uma crenga de resultado e passar
isso conscientemente ao estatistico, este acreditara no pesquisador,
afinal ele tem propriedade para falar do tema, e fara uma sugestao
a si mesmo de que a suspeita do pesquisador é verdade.

Com isso, as chances de o estatistico trabalhar para confirmar
essa hipdtese de maneira inconsciente aumentam. Desta forma, mo-
vidos pelas crengas que se instauraram em seu subconsciente, tanto
o enfermeiro pode agir com seus pacientes de maneira a obter cer-
tos resultados em que ele acredita, como o estatistico pode escolher
uma técnica que nao seja adequada ao problema pelo simples moti-
vo de que ela reforga essa crenga que foi criada inicialmente.

Como vocé pode ver, é de extrema importancia que nesse con-
tato entre as diferentes profissionais o foco seja responder ao ques-
tionamento inicial, independentemente de as suas expectativas se-
rem atingidas ou nao. Trabalhar para obter um resultado passa para
o subconsciente a mensagem de que fazer o certo gera confianga no
resultado e isso, com certeza, é mais coerente e ético que trabalhar
para fazer com que determinada hipétese se confirme.

Imagino que agora vocé entenda ainda mais qual a importan-
cia de o processo de analise de dados caminhar em diregdes opostas
as crencas pessoais. E de extrema importancia que o profissional de
dados tenha consciéncia dos valores embutidos em seu trabalho e
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o qudo relevante é ter transparéncia e clareza no compartilhamento
de informacgdes, sem impor suas crengas nas analises.

Digamos que todas as crengas foram superadas e o estatistico
entendeu as questdes que devem ser respondidas com seu estudo.
Ap6s finalizar o trabalho de maneira impecavel chega o momento
de apresentar os resultados. Se vocé ndo é um profissional de dados
entdo cabe a ele explicar-lhe de maneira simples para que vocé veja
valor e sentido em seu trabalho. Como disse Thomas Edison: “O valor
da sua ideia estd em seu uso”, entdo, se nesse momento o estatis-
tico deixar duvidas sobre seu trabalho, dificilmente a pessoa que
demandou verd valor, e consequentemente todo o trabalho criativo
serd desperdicado.

Em “Storytelling com Dados”, a autora Cole Nussbaumer Knaflic
diz: “O nirvana na comunicacdao com dados é alcangado quando
visuais eficazes sao combinados com uma narrativa poderosa”, ou
seja, ndo basta que o profissional de dados saiba muito bem o que
estd fazendo, entregue um estudo perfeito e com a melhor visuali-
zagdo sem que ele faga uma comunicagao eficaz ou passe a mensa-
gem desejada, possibilitando o entendimento de qualquer pessoa.
O resultado da comunicagao é o que o outro entende, logo, ele s6
conseguird o resultado esperado se conseguir fazé-lo entender. Com
certeza vocé percebe agora a complexidade desta relacao.

Nesse momento, as metaforas, que também sdo ferramentas
da PNL, podem ajudar. Este profissional pode fazer associacdes e
contar histérias que tornem mais palpaveis todas as conclusdes tra-
zidas por ele e, ainda, se faga compreendido mesmo que nao pro-
fundamente, no que diz respeito as férmulas matemadticas utiliza-
das, por exemplo.

Seguindo no ambiente das entregas que o analista de dados faz
dentro do seu ambiente de trabalho, destaco também a ecologia que é
entendida na PNL como o equilibrio entre o individuo e o ambiente ao
seu redor. Isso é possivel quando este profissional vé valor e utilidade no
que ele entrega. Nesse momento, seus estudos precisam ser pautados
na ética bem como estar de acordo com seus valores e os da empresa.
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No livro “Como Mentir com Estatistica”, Darrell Huff apresenta,
entre outras coisas, a importancia da maneira como 0s numeros
devem ser apresentados, sem distorcdo da realidade. Isso sé serd
possivel se o estatistico tiver consciéncia dos valores embutidos em
seu trabalho e o qudo é importante ter transparéncia e clareza no
compartilhamento de informacgdes.

Como vocé deve ter percebido, a vida do analista de dados é,
em sua grande parte, explicar os dados para pessoas que nao exe-
cutam essa tarefa e, neste contexto, a Programacao Neurolinguisti-
ca cai como uma luva. Eu me pergunto se em algum momento da
sua vida vocé falou com alguém que nao o escutou da forma como
gostaria, ndo entendeu seu posicionamento, por exemplo. Se isso ja
aconteceu com vocé, entenda que um dos problemas desta comu-
nicacdo é a falta de rapport.

Este componente superimportante é o fator chave de qual-
quer didlogo, ele é responsavel pela relacdo de confianga entre os
envolvidos, é na presenca dele que ocorre a colaboragao e a harmo-
nia. Com a presenca do rapport a conversa flui, as pessoas procuram
entender os pontos levantados pela outra, ha o que chamamos de
escuta ativa. Nesse tipo de conversa, um individuo escuta o outro
com a mente aberta e disposto a ampliar seu modelo mental, ha es-
pago para compreensdo sem julgamentos e, em geral, a pessoa que
estd se expressando consegue, de fato, dizer o que precisa ser dito.

Durante essa troca de informacdes e ideias com profissionais
de outras areas, pode ser interessante o uso também da linguagem
hipndtica, em que o analista de dados pode direcionar a conversa,
fazendo os caminhos que |lhe interessam e deixando o ouvinte mais
envolvido com o contexto, estando mais propenso a refletir sobre
o que lhe é proposto neste momento. Imagine que durante a apre-
sentacdo de um analista, apds mostrar uma série de informagdes
gue leva até sua proposta de alteracdo da politica de crédito e ao
final ele lhe diz: “Eu fico me perguntando como sera lucrativa esta
mudanga em nossa politica” e automaticamente vocé pensara “Sera
lucrativa esta mudanca em nossa politica”. E assim que a linguagem
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hipndtica funciona. A forma como o apresentador traz suas ideias
faz o ouvinte refletir mais profundamente sobre a questao.

Eu acredito que agora vocé saiba que o uso das ferramentas
de PNL serve como um diferencial na vida do analista de dados por-
gue permitird que ele seja excelente ndao sé tecnicamente, mas na
comunicagdao em varias etapas do processo e com diferentes perfis
de colegas que demandam seu trabalho, quebrando as crencas limi-
tantes que atrapalham na tomada de decisao.

Em um video no YouTube chamado “The Wholeness Work”,
Connirae Andres traz a PNL como uma ferramenta que nao se ba-
seia em crengas, mas em experiéncias, e neste contexto faz muito
sentido inserir a PNL no cotidiano do analista de dados considerando
gue é papel deste profissional abandonar as crencas e se basear em
experiéncias que chegam a ele através dos dados.

Se contra dados ndao ha argumentos, unir Estatistica e PNL nos
ajuda a quebrar crengas que possam nos limitar e tomar decisdes
mais assertivas.
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Filho, irmao, amigo, sambista, gosta de uma boa resenha e traz consigo os
tracos da generosidade, integridade e espiritualidade nas expressdes de suas
falas e narrativas. Com mais de 20 anos de experiéncia em Gestdo Humani-
zada, tornou-se um agente de transformagdo de mudanga, especialista em
acelerac¢do de resultados através do autoconhecimento. Facilitador, adminis-
trador, especialista em Gestdo de Conflitos, Planejamento Estratégico Pessoal
& Profissional, certificado com MBA pela FGV no curso Desenvolvimento Hu-
mano para Gestores, vem compartilhando momentos, experiéncias, aprendi-
zados e contribuindo para maiores percepcoes e perspectivas. Seu propdsito
de vida é criar conexdes e contribui¢des que inspirem as pessoas, através de
acoes que as fagam: sonhar, aprender, fazer e tornar-se mais.
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pos levantar varias questdes como:

— A importancia da diversidade dentro das areas,
trazendo agilidade.

— Como quebrar barreiras culturais? Areas de maioria mascu-
lina, por exemplo.

— Os desafios de utilizar novas metodologias e tecnologias
(agil, home office).

— Quais as desculpas verdadeiras que tém limitado nossas vidas?
— Quais crengas limitantes envolvem nossas areas profissionais?
— Niveis de maturidade, dependendo da atividade (PDI).

Eu sou Gabriel Ferraz e como gosto de um bom Papo de
Progresso tenho aprendido com a PNL como dar um novo senti-
do para o Desenvolvimento Humano na Comunicagao, Conexao
e Comportamentos.

A primeira negociagdo
“QUEM QUER MUDAR O MUNDO
PRECISA PRIMEIRO MUDAR A SI MESMO.” Sdcrates
0Ol3a, como vocé esta?

Espero que na medida do possivel bem, mesmo em tempos
desafiadores como os que vivemos atualmente, estar bem depende
de com qual situagdo e com quem nos comparamos.
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Ha quem diga que o primeiro passo para a infelicidade é a
tal da comparagao. Sem ela, sinceramente nao sei como medi-
remos nossos avangos e mudancgas; durante a trajetéria de nos-
sas vidas, recebemos alguns conselhos, que muitas vezes servem
como forma de nostalgia de quem oferece. Olha, ndo se compa-
re com ninguém, ndo olhe o cisco no olho do outro e esqueca da
trava que estd no seu.

Sabemos que somos altos ou baixos quando comparados em
um determinado ambiente perante outras pessoas. Lembro-me que
no colégio meu apelido era girafa, pois comparado aos demais alu-
nos eu era muito grande mesmo. Até que um certo dia, assistindo
a um jogo de “basketball” percebi que ndo era tdo GRANDE assim.

Em alguns momentos da minha vida eu paro, penso e me per-
gunto: “Sera que eu sou bom, sera que estou no caminho certo, sera
gue estou agindo segundo os meus valores?”

Tudo depende

Mais cedo ou mais tarde as agdes que realizamos em siléncio
durante anos serao ratificadas pelos resultados que demonstramos
em publico. A primeira negociacdo é com a pessoa que vocé vé
guando olha em um espelho. Mudar o mundo é desafiador, agora,
mudar a si mesmo é um processo que leva tempo, dedicagao e muito
empenho diariamente.

Gostaria de saber se as atitudes que vocé tomou nas ultimas
semanas o aproximaram ou afastaram do seu objetivo de vida.

Neste instante, se veio uma pergunta reflexiva em sua mente,
como: “Qual serd meu grande Objetivo de Vida, para onde estou
levando minha vida?”

Vocé, como uma grande autora ou autor, protagonista da sua
propria histéria, se ndo souber para onde vai, fique tranquilo, qual-
qguer caminho servira, e digo mais, se nao tiver um Objetivo de Vida
definido, alguém terd para vocé.
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Lembrangas

Quais sdo as lembrangas que carregamos em nossas men-
tes dos tempos de colégio, da nossa infancia, quais apelidos,
meu(minha) caro(a) leitor(a) vocé tinha? Essas lembrancas servem
para recordarmos de um periodo em que, geralmente, ndo nos co-
bravamos muito, ou sao machucados que nao foram cicatrizados?

Algumas pessoas trazem para a vida pessoal e profissional ma-
chucados que nao foram curados, cicatrizados e perdoados. Particu-
larmente para mim, esse processo foi e é muito desafiador, pois res-
significar lembrancas e padrdes de comportamento é um chamado
para pessoas valentes e guerreiras, que encaram esse processo de
mudanca além das palavras, entendendo que coisas boas e uma
nova compreensao é uma atividade didria.

Um novo sentido

Mentalidade estd ligada a tudo, no meu ponto de vista. Esses
dias estava assistindo a uma entrevista de um atleta que menciona-
va como era a preparacao do Ayrton Senna, (icone do automobilis-
mo e referéncia na férmula 1); esse atleta citou por diversas vezes a
atenc¢ao plena em tudo que o Senna fazia.

Quando estamos em uma grande crise, as pessoas tendem a re-
velar quem realmente s3o e essa pode ser uma crenga, verdade ab-
soluta que tenho, que em alguns momentos pode ser algo que me
impulsione para o meu Objetivo Principal, ou ndo. Acredito que a MEN-
TALIDADE, quando ganha um novo sentido, traz grandes resultados.

Hoje busco uma comunica¢ao mais presente, pronto a ouvir
com o coragao aberto, compreendendo que a trajetdria da outra
pessoa tem uma série de fatores para formar quem ela é. O am-
biente em que ela foi criada, os amigos, os costumes religiosos e até
profissdes herdadas, muitas pessoas, profissionalmente falando, se
declaram infelizes em suas profissdes, pois em alguns casos segui-
ram um caminho profissional para agradar familiares e amigos. Em
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alguns casos sdo autoridades maximas em resultados profissionais
e carentes emocionalmente, ndo conseguem encontrar um lugar
seguro dentro de si.

A educacao familiar, as brincadeiras, os comerciais na tele-
visdo ajudam a formar nossa mentalidade. Falando em férmula 1,
lembro-me dos comerciais nos anos 90 que incentivavam o uso do
cigarro. Atualmente esse posicionamento é cabivel?

E de que maneira tratamos nossas maes, irmas, amigas, pro-
fessoras e colegas de trabalho?

Regras que funcionavam antes sdo aceitdveis nos dias atuais?

Buscar esse novo sentido, compreender que uma brincadeira
pode ser uma grande arma de destruicao! Nao é sé uma brincadei-
rallll Se os envolvidos nao rirem juntos, é sinal que tem algo errado
e até desrespeitoso.

Uma vida de progresso é aquela que se permite a mudancga,
afinal uma das unicas certezas que temos é que tudo muda, tudo
se transforma e ter um coragao e vontade abertas possibilitam UM
NOVO SENTIDO para nossas vidas.

N3o somos perfeitos, estamos longe disso, quando valoriza-
mos a busca por um novo sentido, para uma mudanga, por si sé ja
demonstramos o que queremos e faremos a diferenca.

Compreender leva tempo

Um dos termos utilizados atualmente é “mimimi”, usado
guando uma pessoa se sente desconfortavel com uma determinada
situacdo. Algumas vezes eu me peguei pensando sobre isso.

Quando eu, Gabriel Ferraz, falo assim: “Que tipo de pessoa
eu sou?”

Quando me comporto dessa maneira, estou no caminho certo
da pessoa que eu escolhi ser? E quando falamos de escolhas, aqui
€ um ponto muito, muito importante, pois somos os resultados das
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ESCOLHAS que tivemos ou deixamos de ter. Mais uma verdade ab-
soluta que eu tenho é:

“Quem ndo se posiciona nao se estabelece”!!! Vocé sabe o
gue quer para sua VIDA? Daqui exatos 20 anos, considerando as
escolhas que teve recentemente, que tipo de pessoa vocé sera?

Go to action

Vamos para a a¢ao?

Se as palavras convencem, o exemplo arrasta, desde que este
nao tenha a necessidade de ser uma regra, verdade absoluta para
as pessoas com quem vocé convive, afinal a fé sé é validada com
bons resultados, pois sem resultados aquilo que falamos sé gera
mais informacdo, e um dos grandes problemas atuais é o excesso
de informagao.

A experiéncia é vdlida quando vivida, aprendida e praticada.
Quando vocé conversa, “troca uma ideia” com o ser de luz que apa-
rece no espelho, a chance de buscar essa melhora é gigante.

Eu ndo sei quais sdo as desculpas verdadeiras que vocé tem con-
tado para si mesmo. Eu sou muito velha(o) para mudar, sempre fize-
mos assim, na minha familia durante 85 geragGes fizemos desse jeito...

O que o impede de ser uma pessoa melhor?

CLARO, se vocé quiser mudar algo em sua VIDA, pois o primei-
ro passo para mudanga é o reconhecimento, mesmo por AMOR nin-
guém muda ninguém, cada pessoa é a responsavel em ser, ou nao, o
piloto da sua prépria NAVE! E tem algumas pessoas que estdo indo
na direcdo de um grande muro, onde a colisdao é certa. Que tipo de
pessoa vocé é?

Estrutura ativa

Existem alguns padrdes, comportamentos, privilégios que sdo
estruturais, estdo velados dentro de nds, da nossa sociedade antes
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de nossos avds nascerem. Se estamos em um estado atual onde ndo
cabem, em pleno século XXI, atitudes e comportamentos de outrora,
temos sim a condigdao de dar UM NOVO SENTIDO.

Somos seres humanos com a capacidade de pensar, refletir e
desenhar uma nova histéria, se formos repetir padrdes, que sejam
atitudes que nos levem para uma mudanga estrutural, ensinando
com boas praticas aos nossos pequeninos a importancia de saber
que existem quatro estagdes.

Existe o tempo de preparar a terra, semear, regar, acompa-
nhar o crescimento, encarar alguns invernos da vida, sim, nesse
meio tempo a chance de “dar merda é gigantesca”; adaptacdes sao
necessarias em um Grande Projeto de Mudancga e a mae da excelén-
cia é a tal da disciplina, o que fazemos diariamente, s6 para depois
termos o resultado da colheita.

Os frutos, resultados, serdo consequéncias dos processos ci-
tados acima.

O plantio é opcional, a colheita é certa.
Quais serdo os seus frutos?

Seus familiares e amigos terdo uma “safra” boa ou ruim, conside-
rando como base os comportamentos que vocé terd daqui por diante?

Acredito que as reflexdes e ideias colaborativas descritas aci-
ma sejam um grande convite para a busca da sua melhor versao.
Vocé ai, sim, vocé mesmo que esta pensando... “E agora, 0 que eu
faco? Sera que estou no caminho certo?”

Seja a pessoa responsavel por sua melhor versao, a primeira ne-
gociagao é contigo, vocé pode dar UM NOVO SENTIDO para sua vida!

Deixo aqui entdo as principais dicas para uma vida com
mais sentido:

e Quem quer mudar o mundo, precisa primeiro mudar a
si mesmo.

e Melhor do que fazer a diferenca, que tal fazermos diferente?
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e A experiéncia é vdlida quando vivida, aprendida e prati-
cada.

e Quais sdo as desculpas verdadeiras que vocé tem contado
para si mesmo?

e O primeiro passo para mudancga é o reconhecimento. Ja o
segundo passo é nao ficar no primeiro.

13/11/2020

Gabriel Ferraz, Administrador de Empresas & Sonhos.

O significado do nome diz muito sobre ele, Gabriel, enviado
de Deus.

Filho primogénito da dona Marcia, chegou em S3do Paulo em
meados de 2003 com RS$10,00 (dez reais) na carteira e uma for¢a de
vontade gigantesca para vencer na “Selva de Pedras”.

Entre muitas experiéncias, pessoais e profissionais, ingressou
na Agéncia Mega Model Brasil em 2004 como office-boy, empresa
em que ele passou por varios cargos e fungdes, a maior delas: con-
tribuir com a evolugao e melhor versdao de cada ser humano, seja
modelo, seja copeira ou motoboy, ndo existem pessoas estranhas
para o Gabriel, existem pessoas que nado tiveram oportunidade de
realizar uma boa “resenha” com ele.

Influente, comunicativo, opinido forte, generoso e focado sao
qualidades marcantes, quando ele chega, onde chega, faz a diferenca.

Seus valores sdao pautados na Integridade, Gratidao, Espiri-
tualidade e Criatividade. Integridade é o certo pelo certo, transferir ao
outro o que gostaria de receber, buscar compreender para ser compre-
endido, expressar o reconhecimento nos grandes e pequenos gestos,
sabendo que o outro nao esta errado, apenas pensa diferente.

Sambista, desfila e tem varios amigos no mundo do samba,
seja em Sao Paulo ou no Rio de Janeiro, sua especialidade é o surdo
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de 12 e gosta de expressar boas histérias do Carnaval através do
Instagram @gferrazv ou textos no aplicativo Medium.

Corrida de rua virou uma de suas atividades principais em
2018; em busca de uma vitalidade maior, comecou a se aventurar
em eventos e pequenos trotes pelos parques da capital paulista,
como o Ibirapuera e o Parque da Mooca. Se pessoas de sucesso tém
habitos de sucesso, essa rotina apresentou novos amigos e um di-
ferencial profissional, surgiu entdao o projeto inovador Mega Model
Run, que posteriormente teve o nome estrategicamente mudado
para Mega Run.

Vdrias corridas tiveram o brilho e alegria do #TeamMega, mo-
delos, amigos & colaboradores se reuniam em busca de uma melhor
gualidade de vida, de brinde, ganhavam uma interacao gigantesca
e uma oportunidade de conhecer as pessoas de uma outra forma,
além da rotina e procedimentos que o trabalho nos traz.

Esse projeto teve um dos seus pontos altos com a Maratona
de Chicago em 2019, pois foi a primeira vez que uma Agéncia de
Modelos teve um olhar tao visiondrio com um projeto voltado ao
Desenvolvimento Humano.

Falar para o Gabriel que é impossivel pode nao ser uma boa opgao,
pois se Ele quiser, o impossivel sera apenas uma questdo de opinido.

Contribuir com a evolucdo do outro, respeitando a trajetoria,
ambiente e experiéncias singulares, compartilhar os momentos, li-
vros, filmes, leituras, historias, viagens e projetos fazem do Gabriel
alguém que vale a pena querer conhecer um pouco mais...
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Introdugéo

erenciar um projeto vai muito além do que apenas plane-

jamento, organizagdo e controle. As ameagas a0 sucesso

sao diversas: clientes, concorréncia e mudangas no con-
texto socioecondmico — ou seja, ha uma demanda por habilidades de
relacionamento refinadas. Compreender o comportamento individual
e dos grupos nos projetos, em questdes especificamente relacionadas
com lideranga e poder, estruturas e processos de grupo, aprendizagem,
percepcao, atitude, processos de mudangas e conflito € mandatdrio
para os gerentes de projeto que desejam ser bem-sucedidos.

A Programacao Neurolinguistica (PNL) consiste em analisar
a estrutura de como recebemos os estimulos externos e como os
organizamos e enxergamos, ouvimos, sentimos e filtramos o mun-
do através das nossas experiéncias. Ainda, estuda de que forma a
comunicacao verbal e ndo-verbal afetam o individuo, nos aspectos
motivacionais e emocionais. Apresenta uma possibilidade na me-
Ihoria da comunicacao, entendendo os aspectos e elementos ine-
rentes em cada individuo que fazem perceber o mundo conforme
as suas experiéncias. Trata-se de uma ferramenta importante no ge-
renciamento de projetos, seja liderando equipe, conversando com
stakeholders, negociando ou administrando conflitos.

O Gerenciamento de Projetos

Segundo o Guia PMBOK, projeto tem a seguinte definicao:
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“Empreendimento temporario, planejado, executado e controlado,
com objetivo de criar um produto ou servigo Unico”. Esse é o concei-
to mais amplamente difundido em todo o mundo.

“Um projeto é um conjunto unico de processos que consiste
em atividades coordenadas e controladas com datas de inicio e
fim, empreendidas para atingir os objetivos do projeto. O alcance
dos objetivos do projeto requer provisdo de entregas, conforme
requisitos especificos.” (KRAUSE, 2014)

Mostrando a importancia do tema desde o inicio deste sé-
culo, a ABNT (Associacao Brasileira de Normas Técnicas) também
se voltou ao tema recentemente e publicou em 2014 a NBR ISO
21500, que trata de orientagdes sobre gerenciamento de projetos.
Nela, o conceito de projeto é apresentado da seguinte forma:

Objetivo do projeto

Em minhas aulas e treinamentos, invisto muito tempo para falar
dos objetivos do projeto, e em como é importante que a equipe toda
saiba quais s3ao esses objetivos. Note que as metas sao as grandes afir-
macoes dos nossos desejos, o que queremos conseguir, mas, de modo
geral, ndo sdo facilmente mensuraveis. Precisamos ter parametros
gue nos indiquem se estamos no caminho certo para nossa conquista
e se, em algum momento, ja chegamos |a. Eles formam a base de ati-
vidades para o andamento do plano de agao em busca da meta.

O alinhamento, a comunica¢do da meta/objetivo é o primeiro
passo. Todo projeto possui um ou mais objetivos, que sao critérios
guantificaveis que devem ser obrigatoriamente atingidos para con-
siderar o investimento finalizado.

Objetivo é a dire¢cdo a ser seguida, posicdio a ser
alcangada, resultado a ser obtido ou algo a ser
produzido.

Porém, este objetivo precisa ter um tamanho apropriado. Vou
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explicar. Quando falamos em objetivos, descrevemos algumas ca-
racteristicas destes, como:

e Especificos ou delimitados.

e Mensuraveis.

e Passiveis de atribuicdo (pessoa, grupo, empresa).
e Realistas.

e Tempo definido.

O mesmo acontece conosco. Se o objetivo ndo é especifico,
grande ou global, pergunte a si mesmo sobre uma parte do que
deseja, em pequenos subobjetivos visiveis e realizaveis. Uma boa
tatica para utilizar com a sua equipe é o backtracking: reafirmar
pontos-chave usando as mesmas palavras da pessoa com quem se
interage, acompanhando-a com o0 mesmo tom de voz e linguagem
corporal. Dentre os principais beneficios pode-se observar a criagao
de rapport, validagdo de um acordo, redugao de mal-entendido e
permite clarificar possiveis valores do outro.

E possivel visualizar as perguntas e os conceitos envolvidos
na figura 1. Alcancar os resultados, onde pode exercitar os estados
emocionais, crengas e valores, em um ciclo onde estratégias men-
tais, linguagem e demais recursos estdao unidos.

Estado Presente » Estado Desejado
(Onde vocé esta mas prefere ndo estar) (Onde deseja estar)

Recursos
(Estratégias mentais, linguagem, fisiologia, estados emocionais, cresgas e valores)

Figura 1. Alcancar resultados. Fonte: O’Connor (2015) adaptado
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Equipes

Gerenciar projetos é, basicamente, realizar as atividades por
meio de pessoas. Isso se da por meio de uma equipe, e é razoavel
afirmar que o sucesso da equipe reside em boa parte na comuni-
cacao feita com ela.

O modelo de comunicagao da PNL é baseado na Psicologia
cognitiva e foi desenvolvido por Richard Bandler e John Grinder.
De acordo com este modelo (mostrado na figura 2), em fungao de
um determinado comportamento (comportamento externo) ocorre
uma reacao em cadeia dentro do outro sujeito (comportamento in-
terno), que gera uma outra resposta (resposta interna), criando um
ciclo continuo.

Resposta
Interna

Comportamento
Externo

Resposta
Interna

Comportamento
Externo

Figura 2 - Circulo da comunicagdo. Adaptado de Reader, 2007

A resposta interna é constituida por dois fatores: processo in-
terno e estado interno. O processo interno é composto pela con-
versa interna, imagens e sons; o estado interno sdo as sensagées
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experimentadas. Conforme sao estes estados e estes processos —
diferentes ou parecidos — se dara uma comunicagao mais facil ou
mais dificil.

Uma boa dica para os gerentes de projeto vem de Richard

Bandler e John Grinder. Eles descobriram que as pessoas que sao
mestres em comunicacao tém trés grupos de habilidades:

1. Sabem o que querem —tém um objetivo.
2. Sao excelentes em observar as respostas obtidas.

3. S3o flexiveis para modificar seu comportamento até che-
garem em seu objetivo.

Dessa forma, é fundamental ter um objetivo e comunica-lo
aos integrantes da equipe.

Uma ferramenta fundamental é o rapport

Rapport é uma técnica usada para criar uma ligag¢ao de sinto-
nia e empatia com outra pessoa. E um dos alicerces da PNL e o mais
importante processo em qualquer comunicagao. Quando as pesso-
as estdo se comunicando em rapport, elas acham facil serem enten-
didas e acreditam que seus interesses sao altamente considerados
pela outra pessoa. Um pouco de empatia, com conhecimento de
gue pressoes o integrante da equipe sofre, o que é importante para
ele no momento, quais sinais vocé envia e recebe que sdo indicado-
res de que estao na mesma sintonia, por exemplo, sao fundamen-
tais para construir o rapport. E, o mais complicado, o que vocé pre-
cisa mudar em seu comportamento para construir este rapport!!!

Lembre-se das perguntas

Uma das maximas encontradas em diversos livros de liderancgas
é: “Lidere com perguntas e nao respostas”. Isso é verdade e a PNL
nos ajuda a entender a razao desta afirmacao.

As perguntas levam a equipe a estabelecer seu ritmo em di-
re¢ao ao objetivo ja estabelecido, estimulam a tomada de decisdes
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consciente, criam maior responsabilidade e senso de pertencimento,
além de selecionar e motivar as pessoas. Outro efeito colateral é
melhorar e elevar o sistema de crengas — ou seja, alterar as crengas
gue impedem a equipe de chegar ao estado de exceléncia desejado.
Uma das formas de se elevar a maturidade de uma equipe é geren-
ciar com perguntas — principalmente com as perguntas certas.

A PNL nos ajuda a escolher quais sdo as perguntas "“certas”,
aquelas que efetivamente estao no nucleo da discussdo e que irdo
gerar um efeito positivo no menor espago de tempo possivel. Por
outro lado, as perguntas “erradas” vao gerar um desvio de objetivo,
qgue vao levar a um lugar bem diferente do que se deseja.

Modelo TOTS

Uma ferramenta aplicavel na gestao de equipes é o Modelo TOTS:
significa Teste-Operacao-Teste-Saida. Ele define o ciclo de feedback pelo
gual podem passar nossas agoes em busca de um objetivo. Pelo modelo
TOTS, testamos continuamente o estado atual fazendo comparacdes
com as evidéncias destacadas ou algum critério, com o intuito de nos
certificarmos se ja atingimos o objetivo desejado. Dependendo do re-
sultado do teste, ajustamos as operagdes necessarias para continuar no
caminho correto ou sair do sistema se ja tivermos alcancado o objetivo.

TOTS = Teste — Operagao — Teste — Saida
O modelo TOTs da PNL foi derivado pelos criadores da PNL a partir do trabalho de
Karl Primbram, George Miller e Eugene Gallanter no livro Plans and the Structure of
Behaviour (Prentice-Hall, 1960).

Teste: compare seu Saia quando seu
Estado Presente | —— | estado presenteao | —— | estado desejado
seu estado desejado for atingido
Se a comparagao Teste novamente em
mostrar uma diferenga busca da diferenca

Operagao: agir
para reduzir a
diferenca

Figura 3. TOTS. Fonte: O’Connor (2015) adaptado
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Diante da figura 3 mostrada acima, é possivel resgatar quatro
pressupostos:

1. As pessoas funcionam perfeitamente.

2. As pessoas respondem a sua experiéncia, ndo a realidade
em si.

3. Jatemos todos os recursos de que necessitamos ou entao
podemos cria-los.

4. Modelar desempenho bem-sucedido leva a exceléncia.

O método comega com a definicao do que vocé esta tentando
alcangar e o primeiro teste é a comparag¢do do estado presente com
o estado desejado. A primeira operagao visa minimizar o espago en-
tre esses dois estados. Ja o segundo teste é para verificar se a opera-
¢do cumpriu seu papel e, caso tenha cumprido, encontra-se a Ultima
parte do método que é a saida, quando de fato o estado desejado
foi alcancado. Vale ressaltar que, segundo O’Connor, quanto maior
a complexidade das a¢Oes, maiores serao as quantidades necessa-
rias de TOTS para alcangar o estado desejado.

Concluindo

As palavras usadas pela pessoa que conversa com vocé refle-
tem o sistema representacional que ela usa — e isso lhe permite es-
colher como deve usar suas ferramentas de PNL para melhorar a
comunicagao e o entendimento.

O mundo interno de nossos sistemas representacionais en-
fraquece-nos ou fortalece-nos; estimulam nosso comportamento e
influenciam nosso humor e determinacao.

Depois da leitura deste livro e deste capitulo, especialmente,
vocé levara em conta as sutilezas da PNL na gestdao do seu projeto —
e certamente colhera os beneficios!!!!
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Introdugéo

Dizem que ha trés coisas que devemos fazer antes de morrer,
gue sdo: plantar uma arvore, ter um filho e escrever um livro. Nao
sei se isso ainda é valido, nem acho que seja uma regra a ser seguida,
eu particularmente acredito que a lista poderia ser maior, ter umas
dez coisas indispensaveis a se fazer, mas, enfim, cada um segue o
qgue achar essencial fazer antes de partir desta para uma melhor. Eu
até o momento sé plantei uma arvore (quando crianca, na escola),
nao sei se terei filhos (entdo talvez eu tenha que fazer uma subs-
tituicdo) e escrever um livro... Bem, estou aqui me aventurando a
escrever o capitulo de um!

Quanta responsabilidade! Fiquei varios dias e noites sé pen-
sando sobre o que eu iria escrever e como escrever. Vocé deve estar
se perguntando: “Para que isso tudo? Nem vai escrever um livro
inteiro...” Pois &, a gente deve ser humilde e comecar a subir um
degrau de cada vez... E ir em busca do que tem vontade de fazer,
mesmo com medo ou frio na barriga, porque os desafios nos impul-
sionam e eu quero mais é viver as emogdes que a vida me trouxer.

Mas, voltando a falar da minha angustia, depois de muito
“martelar a cabeca”, decidi escrever sobre Assisténcia Social e Tra-
balho Voluntario. Antes de entrar para a faculdade (anos atras),
eu fiz um teste vocacional, o qual mostrou que eu tinha aptidao
para trés profissdes: Direito, Psicologia e Servigco Social. Nao sei
por qual motivo, eu acabei ndao me formando em nenhuma delas.
Entretanto, sinto que existe algo dentro de mim que se assemelha
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ao proposito a que cada uma esta atrelada, o cuidado com o proéxi-
mo, o sentimento de justica e bem-estar.

O tema que eu resolvi abordar com vocés fala justamente
sobre isso: o “olhar para o outro” de forma diferenciada, com zelo.
Apds um tempo de estudo e pesquisa, eis que finalmente consegui
compor o meu capitulo. Nao foi facil (ninguém disse que seria),
mas como eu falei mais acima, a gente tem que se desafiar! Por
esta razao, decidi dividir com todos as minhas reflexdes, espero
ter feito a licdo de casa direitinho...

“Quando somos bons para os outros, somos ainda me-
lhores para nés.” Benjamim Franklin

Entendendo o que é Assisténcia Social e Trabalho
Voluntdrio

Vocé sabe o que é assisténcia social?

A assisténcia social é uma politica publica assegurada pela
Constituicao Federal e que viabiliza a todos que vivem no Brasil ter
seus direitos basicos garantidos.

Por intermédio dela, as pessoas vulneraveis ou que enfrentam
problemas em suas familias ou na convivéncia com a comunidade
sao apoiadas, recebem acolhimento, orientacao e protecdo, além
de encaminhamento aos servicos da assisténcia social ou a outras
politicas publicas, como educacgao e salde.

A gestdo da politica de assisténcia social deve ser compartilha-
da entre Unido, Estados e municipios. Cada um tem a sua atribuicao,
mas todos trabalham em conjunto para que as pessoas necessita-
das possam ter acesso a beneficios e servicos de qualidade. A poli-
tica de assisténcia social estd conectada a outras politicas publicas,
como educacdo, habitacdo, saude e trabalho. Por esta razdo é que
costumamos ouvir que a assisténcia social é a porta de entrada dos
programas sociais.
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E trabalho voluntario?

Refere-se a toda pessoa que dedica parte do seu tempo,
sem remuneracgdo alguma, as diversas formas de atividades, que
presta servicos em beneficio da comunidade; doando seu tem-
po, talento e conhecimentos, realiza um trabalho gerado pela
energia de seu impulso solidario, atendendo tanto as necessi-
dades do préximo ou de uma causa, assim como suas proprias
motivacdes pessoais, sejam estas de carater religioso, cultural,
filosofico, politico ou emocional.

O que faz o prestador em cada drea?

O assistente social é o profissional responsavel por promover
o bem-estar fisico, psicolégico e social a qualquer pessoa que de
alguma forma nao tenha acesso a cidadania, ajudando-a a resolver
problemas ligados a educacdo, habitacdo, emprego e saude. Desen-
volvem projetos de assisténcia voltados para criancas, adolescen-
tes, jovens, adultos e idosos que se encontram em alguma situagao
de risco.

O voluntdrio pode ser um profissional de qualquer area, ndao
formado necessariamente em servico social, que queira apenas “se
doar”. Tem como objetivo principal ajudar ao préoximo, sem receber
nenhuma gratificacdo por isso.

Quais suas diferengas e semelhangas?

A diferenga entre os dois trabalhos é que na assisténcia social
o profissional tem que estudar, se formar para exercer a profissao, e
€ remunerado por isso.

Ja no voluntariado, dependendo do servigo que a pessoa pres-
te, ndo necessariamente precisa ter uma formagao, o primordial é
ter boa vontade. Esse trabalho, como vocé sabe, ndo é remunerado.

A maior semelhanca é gostar de pessoas e se satisfazer em
ajudar os outros.
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As alegrias e dificuldades de cada ser atuante

Nos dois casos (assisténcia e voluntariado) a maior alegria é
desempenhar bem o seu papel de acolher, ouvir, estender a mao a
quem precisa, ajudar! E muito gratificante ver o sorriso no rosto de
alguém e saber que vocé de alguma maneira contribuiu para que
isso acontecesse. E 0 oposto disso é perturbador...

Imagine vocé como profissional ndo ter recursos suficientes
para auxiliar tanta gente que precisa? Os abrigos da prefeitura es-
tao superlotados diariamente, a cada dia surgem novos morado-
res de rua, mais pessoas passando fome, mais usuarios de drogas
vagando pelas cidades, familias morando em encostas, perto de
rios ou barrancos onde a qualquer sinal de chuva um alerta é acio-
nado... O sistema nao da conta de tudo e as vezes é muito frus-
trante vocé nao conseguir fazer algo “a mais” pelo préximo, este
sendo o “seu trabalho”...

O voluntdrio, por sua vez, faz o que esta ao seu alcance, mas
em alguns momentos ndo pode fazer muito, se sente impotente
diante de certas situagdes e ai surge o sofrimento. Para se atuar
nessas areas é preciso ter uma boa inteligéncia emocional para
aguentar “os trancos de cada dia”.

Capacidades e habilidades desenvolvidas

Prestou atengdo na parte em que eu mencionei sobre se ter
uma boa inteligéncia emocional? Entdo, lidar com esses desafios
diarios de certa forma cria “uma casca” nas pessoas que desempe-
nham esse tipo de trabalho, ndo estou dizendo que a pessoa fica
insensivel, pelo contrario, ela aprende a ser mais empatica, coloca-
-se no lugar do outro, da valor as pequenas coisas, se torna cada dia
mais forte, mais generosa, mais sensivel aos detalhes, mais apta a
compreender o que realmente é importante nesta vida...

Mas isso ndo acontece da noite para o dia. E claro, algumas
pessoas ja nascem com um certo dom para essa compreensao, en-
guanto a maioria se choca e sofre em cada situagao dificil com que
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se depara, e nesses casos é preciso ter um autocontrole para nao
se envolver além da conta, nao levar os problemas dos outros para
a sua casa... Um dia vocé chora escondido, no outro sorri diante de
um obstaculo vencido.

Que contribuigdes podem oferecer & sociedade

O servir ao préoximo é um ato de nobreza e deve ser exaltado.
Ha uma concepgao errada que acredita que servir é ser servente a al-
guém, se humilhar... E preciso mudar esse pensamento. Sabe aquela
frase que antigamente vinha escrita no saquinho do pao da padaria:
“Servir bem para servir sempre”? E exatamente assim que devemos
pensar e agir e acredito que a grande contribuicao que trabalhos tao
nobres oferecem a sociedade é mostrar que servir alguém, ajudar,
doar-se &, além de um ato de atencao e bondade, um ato de amor! E
o mundo cada vez mais vem mostrando o quao necessita disto.

Por que trabalhar em beneficio do préximo?

Se pensarmos bem, a maioria das profissdes trabalha em prol
do outro, principalmente as que estdo relacionadas a area de huma-
nas: médicos, enfermeiros, professores, bombeiros, nutricionistas,
fisioterapeutas, psicélogos... E por que nao dizer, também, da area
de servicos: babds, copeiras, atendentes, garcons, massagistas...?
Todas essas atividades tém como denominador final o bem-estar do
individuo, do préximo. E exercer uma profissdao dessas vai além de
um bom saldrio, vocé precisa gostar do que faz e principalmente:
gostar de pessoas! No servico social, além de estes dois fatores (di-
nheiro e pessoas) serem importantes, a ideia de trabalhar para o ou-
tro remete-nos a nogao de ajuda, de caridade, o que engloba todas
as contribuicdes e prazeres de se fazer o bem, que ja comentamos.

A importancia da PNL nas relagdes sociais

O sucesso de qualquer relagao se da por meio de uma boa co-
municagdo. Quando nos fazemos entender de forma clara e eficaz, as
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chances para que haja qualquer tipo de conflito é bem menor. Quan-
do se pensa nos pilares da PNL, pode-se constatar que utilizando ra-
pport com o nosso semelhante criamos aproximagdo e empatia. E
importante estar atento aos sinais que o outro nos transmite, enten-
der como age, perceber o que mais lhe chama atengao, para quem
sabe estimuld-lo com alguma ancora (visual, auditiva ou cinestésica)
e usa-la a seu favor (por exemplo quando tiver que negociar alguma
coisa). A PNL esta ai para nos ajudar a reprogramar pontos negativos
e potencializar os positivos. Influencia nossa mudanca de comporta-
mento e aprimora nossas habilidades de comunicagao. O efeito disso
é refletido no outro, através de nossa flexibilidade comportamental,
que nos faz perceber que cada um tem o seu modelo mental, sua his-
tdria, sua experiéncia de vida, as quais precisamos entender e respei-
tar! E isso tudo nada mais é do que ter “inteligéncia emocional” (olha
ela aqui novamente), que nos vem trazer autocontrole, persisténcia
diante das frustracdes, capacidade de regular o préprio estado de es-
pirito e de se motivar, nao permitir que a aflicdo invada a capacidade
de pensar, percepcao de si e do outro... Permitir-se conhecer e utilizar
a PNL sé ira lhe trazer ganhos, ira fortalecer suas crengas possibilita-
doras (que lhe permite fazer tudo o que quiser) e enfraquecer suas
crencas limitantes (que sé pde vocé pra baixo e o impede de seguir
suas vontades, por medo e inseguranca). O que falta para vocé explo-
rar esse mundo novo, que sé vem agregar coisas boas em sua vida?

Olhar humanizado através da PNL

Muito se fala hoje em dia em “atendimento humanizado”, as
empresas (principalmente os hospitais) vém tentando adotar me-
didas que favorecam o bom relacionamento entre os profissionais
e os cidaddos. Parar para ouvir o outro, entender suas reais ne-
cessidades, apoiar suas opinides sao atitudes fundamentais para
o exercicio de uma relacdo mais leve e humanizada. Infelizmente
isso ndo é uma tarefa facil se pegarmos como exemplo o ambiente
pesado e desgastante de um hospital. A rotina ali ndo é das mais
faceis e a sobrecarga de tarefas e situacdes desafiadoras leva muito ao
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endurecimento do olhar diante de circunstancias angustiantes. As
vezes, pensamos que as pessoas que trabalham na drea da saude
sdo insensiveis, tém o coracdo duro e calejado de vivenciar diaria-
mente tanto sofrimento... Penso que se tornam assim por ser mais
facil ndao se envolverem nos problemas dos outros, como se usas-
sem uma espécie de “escudo” que os protege de qualquer senti-
mento que os venha a desestabilizar... Mas como ser “mais huma-
no”, ter um “olhar diferenciado” para com o outro? Primeiramente
se faz necessdrio analisar a cultura da instituicdo e verificar como
sao tratados os colaboradores, se eles sao valorizados, capacita-
dos... Como exigir que adotem boas praticas se nao recebem isso
por parte dos seus superiores? As praticas humanizadas favorecem
positivamente o clima organizacional e sucessivamente transpde-
-se para as demais rela¢des. E evidente que uma boa lideranca e
uma boa equipe trabalham bem e geram melhores resultados, ge-
ram confianca na equipe e nos pacientes.

Para o sucesso das relacbes humanitarias se faz necessario
gue as equipes sejam capacitadas, que todos tenham uma boa co-
municagao, que possa garantir um atendimento atencioso e de qua-
lidade ao publico... E é justamente ai que a PNL entra! Utilizando
suas ferramentas é possivel desenvolver habilidades que garantam
0 sucesso que vocé queira atingir, mudar, transformar... Parece ma-
gica, né, mas é so PNL!

Como ter resiliéncia e atitude dentro de um
ambiente desafiador

Primeiramente, o que é ser resiliente? E ter a capacidade
de dar a volta por cima, de se adaptar de forma positiva e supe-
rar adversidades, ameacas, traumas, qualquer circunstancia que
possa tira-lo do eixo e |he causar estresse. Trabalhar em um am-
biente desafiador requer que tenhamos habilidades para encarar
os desafios e ndo se deixar abater por eles. E facil falar, ndo é mes-
mo? E como podemos exercitar a resiliéncia em nossa vida? Bem,
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como eu venho dizendo, vai depender primeiro da sua vontade de
mudar, de se desafiar a encarar os obstdculos que surgirem ao
longo de sua caminhada. Cuide-se, mantenha-se saudavel e per-
mita-se momentos de lazer; estabeleca conexdes mais profundas
com sua familia e amigos, crie uma rede de apoio com que vocé
possa contar nos momentos de fraqueza. Quando estamos em paz
e felizes, conseguimos lidar com situagdes que nao sairam como
esperdvamos; seja realista, preveja e aceite os contratempos,
nem tudo sao flores e ndo é porque nao deu certo, que vocé nao
se saiu bem, que levou uma bronca, que tem de se “descabelar”
(como diz minha mae), mantenha a calma. Mais uma vez: use a
inteligéncia emocional, procure adotar algumas das ferramentas
da PNL no seu dia a dia. O mais importante é tentar colocar essas
coisas em pratica, criar habitos sauddveis, treinar sua paciéncia
e se tornar uma pessoa mais centrada, capaz de lidar bem com
qualquer situacao desafiadora que surgir.

Como a PNL pode mudar o olhar e agir de cada ser
humano

Como vimos em alguns topicos deste capitulo, a PNL traz pos-
sibilidades transformadoras em nossas vidas, pois ela é repleta de
otimismo e positividade. Ela permite-nos evoluir como seres huma-
nos, sermos pessoas melhores, menos egoistas, menos materia-
listas, mais sensiveis e confiantes. A partir do momento em que a
“chavinha do seu cérebro vira”, vocé se abre para esse novo mundo.
Compreender o que de fato ela é a partir de estudos, e aplica¢des
das ferramentas em sua rotina, tudo ird mudar. Vocé interagira me-
Ihor com as pessoas, desabrochard interiormente e criara relagdes
de maior valor. A PNL provoca vocé a mudar o seu modo de pensar,
sua conduta, seus sentimentos, pontos de vista e criara uma reno-
vacao pessoal que ird ajudar vocé e as outras pessoas a atingirem a
prosperidade pessoal e profissional. Tudo ird depender do seu grau
de comprometimento e vontade de fazer diferente. Vocé esta dis-
posto a esta transformacao?
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Educagado Fisica € uma profissao maravilhosa, o seu

principal retorno vem do impacto positivo que vocé

pode gerar ou da mudanga na vida das outras pessoas.
Esse fator ndo tem preco, pois ele engaja ndo somente o seu traba-
Iho ou emprego, mas também diretamente seu propdsito de vida e
0 que pode proporcionar para as demais pessoas. Para o individuo
gue busca ou se identifica com cultura do movimento corporal, co-
nexdo entre as pessoas e integrar seu propdsito de vida na sua
carreira, certamente a Educagao Fisica € uma profissdao que agrega
todos esses valores. Valores esses que motivam o educador fisi-
co a sair cedo de casa e chegar tarde, por saber que esta fazendo
outras pessoas mais felizes e saudaveis. Estamos falando de uma
profissdao que é o sonho profissional da maioria dos jovens, pois é
uma disciplina de grande importancia na escola, a qual motiva uma
identificagdo com os esportes, a pratica de atividade fisica e princi-
palmente a conexao pessoal.

Existe uma crenca limitante, generalizacdo ou preconceito so-
bre o nicho de atuagao profissional que ja se inicia quando a escolha
por seguir a Educacao Fisica é invalidada pelos préprios pais dentro
de casa, que por ndo terem o dominio sobre o assunto podem des-
motivar um futuro profissional da drea. Infelizmente, a falta de en-
tendimento sobre a atuagao de um profissional de Educagao Fisica
ainda é muito grande, pois a profissdao foi regulamentada apenas
em 1998, enquadrada na Lei n2 9.696/1998.

O que muitos nao sabem é que essa formagao é muito comple-
ta, envolvendo disciplinas como Anatomia, Fisiologia, Biomecanica,
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Biologia, Gestao de Projetos, Psicologia, Administracdo, Psicomotrici-
dade, etc. A atuacdo de um profissional do ramo hoje engloba varias
segmentacdes diferentes, tais como professor de academia (mus-
culacdo, aulas coletivas, personal trainer e natagdo/hidroginastica),
professor de Educacao Fisica escolar desde criancas até adolescentes,
professor universitario, professor ou preparador fisico em clube, pro-
fessor particular de algum esporte especifico, atuagdo com grupos
especiais e area hospitalar com reabilitagdo, gestao de projetos de
atividade fisica publica ou privada e muitas outras oportunidades.

A grande verdade é que o educador fisico também é um profis-
sional de saude, que pode auxiliar na prevenc¢ao de muitas doengas,
transformando a vida de muitas pessoas sedentdrias em individuos
mais sauddveis, cuidando das pessoas de forma holistica, promo-
vendo o seu bem-estar fisico, mental e social, além da versatilida-
de de atuagao em varios segmentos diferentes de mercado, como
alguns citados no texto acima. Uma caracteristica incomum desses
profissionais é a comunicacdo, pois na maioria das possibilidades
de suas acdes diretas a conexao com as pessoas e a maneira como
ensinam, escutam ou transmitem informacdes é muito relevante no
seu cotidiano. Com isso a PNL contribui demais com a carreira, que
podemos dizer que necessita demais da interagdo com as pessoas.
De acordo com Richard Bandler, a PNL estuda o que percebemos
das situacdes, identificamos e modificamos em nossas mentes para
depois colocar em pratica.

A PNL auxilia na questao de ndo somente explorar o contetudo
gue se sabe, mas também a forma como se gera este conteudo para
0 publico, de maneira que a boa comunicagao exercida seja a que se
entende e ndo somente a que se fala. Vejo que a aplicacao da PNL é
fundamental no desenvolvimento profissional, pois de nada adian-
tam os conhecimentos adquiridos sem a aplicabilidade na pratica
de forma que faga sentido para os demais. Essa conexao entre as
pessoas é conhecida na PNL como rapport, que pode ser denomina-
da, a partir da sinergia que é gerada entre ambos e a capacidade de
empatia, de aceitar a forma como o outro enxerga o mundo.
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Atualmente, por todas as dificuldades, paradigmas da socie-
dade em detrimento da falta de entendimento sobre a profissao,
sao geradas muitas crencas limitantes nos profissionais da area, en-
tretanto a Educacgao Fisica é uma profissao como qualquer outra,
existem sempre duas partes, sendo uma boa e outra desafiadora. A
parte boa é a valorizagdo por parte das pessoas (clientes ou alunos
ou pacientes) com que vocé atua em conjunto, gerando um impacto
positivo, bem-estar ou até mesmo transformando vidas e desenvol-
vendo seres humanos mais saudaveis. A parte mais desafiadora é a
dificuldade salarial, a falta de valorizacdo profissional, a intromissdo
de outras profissdes em seu segmento de atuacgao e a falta de sig-
nificado sobre sua real posi¢ao, seja de conhecimento ou nicho de
atuagdo no mercado.

Considera-se que outras profissdes sdo mais bem-vistas no
gue se refere a aceitagao, oportunidade, carreira e capacidade sala-
rial. Entretanto, isso vem mudando com a pluralidade, versatilidade
e necessidade do profissional de Educacgao Fisica em algumas areas
especificas. E cabe a todos nds que acreditamos, estudamos e valo-
rizamos nossa capacidade profissional deixar claro nosso trecho de
mercado, com um posicionamento de responsabilidade, eficiéncia
e preparo.

Técnicas da PNL na atuagdo do profissional de
Educacgdo Fisica

Existem varias técnicas em PNL que sendo bem gerenciadas
pelo profissional de Educac¢ao Fisica podem auxiliar na sua vincula-
¢do com os seus clientes. Ou seja, a sua capacitacao tecnicista é fun-
damental para seu cliente, mas também se vocé realmente quer ter
uma melhor performance, a maneira como vocé identifica os pre-
dicados adotados pela outra pessoa, seja pela observagdao de sua
postura, olhar, gestos e tom de voz, fazem uma grande diferenca.
Através do método dos sistemas representacionais, por exemplo,
é possivel que vocé descubra a preferéncia de comunica¢ao do seu
cliente, e assim captar os reais desejos ou vontades dele. Com esse
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arsenal de informacgdes, vocé consegue maior eficiéncia no atendi-
mento e gera fidelizagao.

Uma ferramenta da PNL muito utilizada é o reforco positivo,
a qual estimula uma maior participagao, porque muitas pessoas fo-
cam no que vocé pode melhorar ou no que vocé nao sabe fazer,
inibindo assim o cliente. Como todo professor tem como premissa
basica a didatica de ensinar, e muitos clientes ndo tém a destreza
fisica para executar, uma dica fundamental pode ser o ERE (elogia,
recomenda e elogia novamente). Esse acronimo foca no comporta-
mento fisico positivo, assim gerando maior motivacdo e uma per-
cepcao no cliente de que vocé o percebe positivamente na sua ati-
vidade, sendo um grande engajador na sua fidelizagao.

Em uma interacdao com o cliente, ndo podemos ser pautados
apenas pela sua fala, que muitas vezes nao traduz o que realmente
ele precisa ou quer. Para isso é necessario fazer a leitura dele e cap-
tar o que esta querendo transmitir. Para isso, é de suma importancia
a individualizacao do cliente (tratar o cliente como Unico), para que
seu foco seja no que ele esta pedindo (atender a sua suplica) e ndo
0 que vocé quer que ele realize.

Um exercicio que contribui na comunicacdo com o cliente,
para compreender melhor o outro e porque ele teve alguma fala ou
atitude especifica, é a utilizagdo da ferramenta das posi¢des percep-
tuais, desenvolve bastante a empatia e também ajuda muito no en-
tendimento das perspectivas do(s) outro(os). Sao quatro posicdes,
as duas primeiras estdao focadas na emogao da situagao, as outras
duas sao vistas de um prisma de fora da emogao vivida, sao visoes
mais imparciais que ajudam com as percepcoes de fora. Essa pratica
ajuda a resolver ocorréncias de conflito ou até mesmo identificar a
legitima necessidade do outro, como mencionado anteriormente.

Todos nds sabemos que fomos criados com muitas crencas
gue vém dos nossos pais ou de pessoas que nos rodeavam, quando
éramos pequenos. Essas crengas podem ser possibilitadoras, que
nos impulsionam a buscar possibilidades e alcancar sempre mais,
ou limitantes, que nos impedem de chegar aonde queremos estar.
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Para os profissionais de Educacao Fisica existem crencas limi-
tantes, que sdao impostas por algumas pessoas, por exemplo: “...Vocé
ndao é bom em matematica, por isso escolheu Educacao Fisica...”. Se
acreditarmos nessa premissa totalmente, ficamos limitados e toma-
mos isso como verdade absoluta, atrapalhando o desenvolvimento
por uma limitacdo. Logo, se faz necessdria a ressignificacdo dessa
crenga, podendo ser respondida da seguinte forma: “Vocé sabia
gue alguns profissionais de Educacao Fisica sdo 6timos com calculos
e planejamento financeiro?”

Essa ressignificacdao da crenca limitante ajuda a quebrar uma
verdade absoluta do individuo e mostrar que existem outras ver-
dades (possibilidades), gerando oportunidades para que a pessoa
possa criar e superar essa limitagdao. A PNL na carreira do profissio-
nal de Educagao Fisica, além de contribuir com a sua comunicagao
efetiva, ajuda a compreender o outro nas suas conexdes, melhorar
o seu atendimento e auxilia no dimensionamento da sua carreira.

Uma ferramenta que pode ser utilizada é a ponte ao futuro,
a qual busca fazer vocé pensar se as suas atitudes e o conjunto de
acdes que executa hoje vao refletir ou impactar positivamente na
sua trajetdria futura. Existe uma grande diferenca em estar em um
emprego, estar trabalhando e pensar na sua projecao de carreira.
Podemos dizer que os trés itens podem estar agregados juntos ou
podem estar totalmente separados, de acordo com a situacao que
vocé esteja no momento da sua vida.

Estar empregado significa que vocé tem uma carteira de tra-
balho assinada; quando se esta trabalhando, significa ter uma ocu-
pacao onde vocé realiza ou executa algo para vocé ou para o outro.
E a carreira é o caminho que vocé se planeja ou se programa para
percorrer e alcancar seus objetivos. A sua gestao de carreira tem
trés elementos principais: o papel do seu mentor, a pessoa que o
instrui e aconselha (pode ser um coach, um parente, um amigo ou
até o seu chefe no trabalho), a empresa ou ocupa¢dao em que atua
diariamente ou o segmento que gera oportunidades de alcangar
seus objetivos. E por ultimo, sendo o mais importante dos trés, é
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o seu papel, que é fundamental para determinar aonde vocé pre-
tende chegar, ou seja, o que ird definir a caminhada da sua carreira
profissional estd extremamente relacionado com as atitudes e com-
portamentos que vocé obteve.

Ao fazer uma ponte ao futuro, é possivel que o professor de
Educacdo Fisica seja bem-sucedido?

Mas é claro que sim!

Consideravelmente tudo vai depender do quanto vocé estuda
(se prepara) para isso, quais as conexdes vocé faz (networking) e a
eficiéncia que vocé tem como profissional, que depende da sua ha-
bilidade técnica (hard skills, especificas do segmento em que atua) e
suas habilidades pessoais (soft skills, a forma como se relaciona com
as pessoas). Vale a pena ressaltar que o jeito como vocé se compor-
ta e a sua atuacdo irdo determinar aonde pode chegar como profis-
sional, pois acredite, vocé estd sempre sendo observado de alguma
forma, logo, sua atuacado falara muito sobre quem vocé realmente é.

A metodologia da ponte ao futuro somada ao reforgo positivo
Ihe permite visualizar possibilidades, gerar expectativas boas que
contribuem com seu planejamento estratégico de formagao profis-
sional e as construgdes que sao necessarias para vocé alcangar seu
objetivo principal. Por esse motivo é importante a utilizagdo dessa
metodologia, pois, por crengas limitantes e paradigmas da socieda-
de, o profissional de Educacgao Fisica, por nao ter uma visao sistémi-
ca do todo, pode desmotivar ou abandonar a carreira.

A importancia da inteligéncia emocional para o
educador fisico

O componente emocional ou melhor, como definida por Daniel
Goleman, a inteligéncia emocional, é a capacidade de entender as
emocOes das pessoas e 0S N0ssos proprios sentimentos. Principal-
mente nos relacionamentos didrios, identificando qual a melhor
opcao de lidar com os impactos positivos e negativos, mediando as
reacOes provenientes das acdes dos outros.
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Lidar com o publico ndo é uma tarefa facil, pois existem mui-
tas necessidades distintas, sendo muito dificil agradar a todos, é
neste momento que o profissional de Educagao Fisica precisa ter
inteligéncia emocional para interceder nas rela¢cdes. Entendendo
gue muitas das reclamacdes dos clientes ou alunos podem ser re-
lacionadas com problemas externos, sobre os quais infelizmente os
clientes desabafam com o seu professor. Logo, o preparo do edu-
cador fisico se faz necessario, absorvendo as suas emogdes, para
verificar o que o cliente realmente quer transmitir, atendendo ao
melhor canal representacional dele, para uma comunica¢cdao mais
assertiva. E exatamente neste ato que vocé ganha seu cliente, por-
gue em uma situagao de estresse alto, que gera diversos impulsos
negativos, simplesmente vocé ndo se abala psicologicamente, pelo
contrario, vocé o percebe como individuo, o escuta e se comunica
efetivamente, transformando uma situagdao problema em um mo-
mento memordvel. Resumidamente, para atuar com o publico é
necessario ter inteligéncia emocional, para compreender melhor o
cliente, e assim possibilitando a satisfagao das suas suplicas.

A influéncia do professor através da PNL é muito relevante na
trajetdria dos seus clientes, além das técnicas de convencimento e
persuasao que ajudam no processo para que 0os mesmos cheguem
aos seus objetivos. Tudo varia de acordo com os objetivos propos-
tos, logo essas ferramentas contribuem para que o cliente siga a
linha de pensar, sentir e agir, gerando congruéncia na sua conexao
interna. Ou seja, seguindo estes passos: acreditar que é possivel fa-
zer (crencga de introspecgdo positiva), se motivar a fazer (se sentir
entusiasmado para acdo) e realizar (potencializar as a¢des conec-
tando como vocé pensa e se sente) pode trazer resultados mais ex-
pressivos, pois envolve o cliente em trés esferas principais: psicolo-
gica, emocional e fisica.

Esse trabalho de Coaching auxilia reforcando para os clientes,
alunos e pacientes fazerem coisas que eles mesmos duvidam que
poderiam realizar, assim, esse trabalho especifico atrelado com
Educagdo Fisica e PNL tem muita sinergia na atuagdo profissional
para brindar melhores resultados.
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Acredito que, apds muitos exemplos ao longo de todo o texto
sobre a atuacdo do profissional de Educacgao Fisica direcionada com
os seus clientes ou alunos, deixa muito clara a importancia das suas
conexdes e relagbes cotidianas, sendo facilitadas pelo uso das fer-
ramentas da PNL. Independentemente das crencas limitantes, para-
digmas ou preconceito de algumas pessoas, com qualquer que seja
a profissdao, o que vai determinar o seu sucesso profissional esta
diretamente ligado ao que vocé é capaz de realizar e produzir.

O educador fisico potencializado com conhecimentos da PNL,
tendo atitudes, praticando o exercicio da empatia de realmente es-
cutar o outro, além de saber lidar com as emogdes (internas e exter-
nas), certamente ird superar as expectativas e fidelizar totalmente
as pessoas.
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ma crenga comumente compartilhada no mundo juri-

dico induz a ideia de que a atuagdo no mercado de tra-

balho exige do operador o maximo de conhecimento,
recursos e dispéndio de energia para um retorno condizente com o
que esse mesmo mercado espera.

A isso, muitos chamam de alta performance.

Todavia, para uma visao integrativa e sistémica do desempenho
profissional em grau de mestria, importa fazer uma uniformizagao
de alguns conceitos e uma distincao de espécies envolvidas.

A primeira e principal diferenciagdo que se deve ter em
mente é entre maximizacdo e otimizacdo. Maximizar significa ele-
var ao maximo da capacidade ou atribuir mais valor agregado, en-
guanto otimizar denota originar circunstancias mais proveitosas
para retirar o que ha de melhor em algo, aprimorar, melhorar.

Inevitavelmente, as expectativas sociais, conscientes e incons-
cientes, externas e internas, impelem os atores juridicos a respon-
sabilidade de atuar no processo e na resolucao de conflitos em geral
de um modo automatico, maximizando toda a sua atuagdo como se
maquinas fossem.

Para além dos julgamentos de certo e errado e de eventuais
resultados animadores, ha, indubitavelmente, consequéncias lesi-
vas nessa “maxima rotagao” e elas sao visiveis, ndao sé para o corpo,
mas também para a mente, o bem-estar, as relagdes intra e inter-
pessoais e, inclusive, para a préopria performance e o lucro.
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A PNL, desde os seus primodrdios, tem-se debrucado sobre o
tema da performance pessoal pelo viés da otimizacdo dos compor-
tamentos, em consonancia com niveis profundos da percepg¢ao in-
dividual e do campo neurossocial.

Esse caminho passa necessariamente pelo alinhamento dos
niveis l6gicos neurossistémicos.

Gregory Bateson, antropdlogo, linguista e semidlogo inglés,
gue na década de 1940 relacionou a teoria dos sistemas e a ciber-
nética as ciéncias humanas, foi quem primeiro formulou o conceito
de niveis logicos de aprendizagem e mudanga, no qual um nivel hie-
rarquicamente superior organizaria o de baixo, com um maior grau
de impacto sobre o individuo, organismo ou sistema.

Com o aprofundamento dos estudos pelos desenvolvedores da
PNL, em especial capitaneados por Robert Dilts, estabeleceu-se que:

“A premissa do modelo de Niveis Neuroldgicos é que cada nivel
em sua hierarquia tem uma diferente estrutura e fungdo em nossas
vidas. Consequentemente, diferentes tipos de suporte sGo necessd-
rios para eficientemente produzir e gerenciar mudang¢as nos vdrios
niveis. NGs guiamos pessoas a aprender sobre novos ambientes, por
exemplo, nds as conduzimos para aumentar competéncias de com-
portamentos especificos: lhes ensinamos novas capacidades cogni-
tivas, as orientamos capacitando suas crencgas e valores, apadrinha-
mos crescimento no nivel identidade e despertamos a consciéncia das

77

pessoas para o sistema maior ou ‘campo’.

Para além, o avanco das geracdes da PNL traz a vanguarda sobre
o tema, com aplicagdes transpessoais mais sistémicas, centradas em
aspectos mais profundos de mudanca, aprendizagem, interacao e de-
senvolvimento, onde a inter-relacao entre os niveis é mais explorada.

Mas como isso pode colaborar com a performance individual
no dia a dia do profissional do Direito?

Para responder a essa questdo, importa destacar, em escala
ascendente, cada um dos sete niveis l6gicos e apresentar um viés
de abordagem da PNL para eles.
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1- Ambiente

O primeiro nivel envolve as condi¢des externas nas quais nos-
sos comportamentos e interagGes ocorrem. S3o as pessoas, coisas,
acontecimentos, relagdes entre outros individuos, etc. E o onde,
quando e com quem.

A capacidade de perceber o ambiente esta relacionada com
as informacgdes continuas, que coletamos por meio de nossos or-
gaos dos sentidos e com o0 mapa mental que criamos para descre-
ver o mundo.

Genericamente, trés ideias emergem para uma atuacado 6tima
nesse nivel: automapeamento dos ciclos causais, estado de presen-
¢a e reconhecimento das zonas de poder.

A primeira é uma forma de modelagem que diz respeito a
observancia dos resultados passados para desvelar e esclarecer a
dinamica sistémica associada a uma situacdo particular. Para isso,
€ necessario extrapolar o pensamento cartesiano de causa-efeito
e, ao invés de cadeias lineares, ver relagdes e o processo como um
todo, pelos vieses antecedentes e consequentes.

A segunda envolve a atenc¢do plena (mindfulness), em contra-
posi¢do ao estado de automatismo, no qual a pessoa encontra-se
dissociada do momento presente, com foco no passado, revivendo
emocoes e retroalimentando sentimentos, ou no futuro, fomentan-
do expectativas e gerando ansiedade.

A terceira informa que a partir dos estimulos ambientais o in-
dividuo responde a trés zonas: zona de impoténcia, onde esta tudo
aquilo que nao tem capacidade de alterar; zona de influéncia, cor-
responde aquilo que se pode apenas influenciar, com escolhas e
comportamentos, por exemplo; e a zona de poder, representando o
gue esta efetivamente no controle.

No campo do Direito, com o escopo de facilitar a atuagao juri-
dica num processo ou conciliagdo, por exemplo, importa ao ator ju-
ridico levar em conta, entre diversos outros aspectos, a importancia
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da psicogeografia, ou seja, a influéncia ndo verbal que as rela¢des
espaciais exercem no campo psicolégico dos membros do grupo.

Para exemplificar essa percep¢dao mental, observa-se que as es-
truturas das salas de audiéncia da maioria dos féruns do Brasil colo-
cam as partes frente a frente. Essa é a posicao nao verbal de confron-
to. Pessoas sentadas em circulo dao ideia de igualdade e intensifica a
interacdo; em semicirculo, elas estdo aptas a planejar um objetivo em
comum; em linha reta, prontas para criticar ou avaliar algo.

2—- Comportamento

Esse nivel estd relacionado as atividades especificas ou resul-
tados comportamentais que ocorrem, sendo o principal meio para
a consecugado de metas e de alcance dos resultados desejados. Na
pratica: a¢des, reagoes, falas, gestos, expressao corporal e compor-
tamentos automatizados.

Para além de alcangar uma atuagdo otimizada nesse nivel, é
imprescindivel ter em mente as trés ideias citadas no nivel Ambiente
e estabelecer uma boa formulacdo de objetivos.

Um dos métodos utilizados pela PNL para isso é o da Meta
SMART (inteligente), um acrénimo no qual cada letra informa os
elementos com os quais o planejamento dos objetivos se torna mais
eficiente. S3o os seguintes:

S - Specific (especifica) - Uma meta deve ser especifica,
sendo primordial um claro e objetivo conhecimento so-
bre o que sera trabalhado.

M - Measurable (mensuravel) — E importante que haja um
critério quantitativo para comparagao e avaliagdo da meta.

A - Achievable (atingivel) — A meta deve ser colocada além
dos resultados usuais e aquém do humanamente inatingivel.

R - Relevant (relevante) — Deve haver consonancia entre
a meta e os valores e fins buscados pelo individuo ou
pela organizacao.
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T-Time Bound (temporal) — A fixacao de um periodo de
tempo para cumprimento torna a meta algo a ser buscado
e que pode ser mensurado.

Além disso, a comunica¢ao também faz parte dos compor-
tamentos, sendo que a PNL desenvolveu técnicas e ferramentas
de facilitacao de conexao relacional, percepcao das pessoas e
trés grandes modelos de linguagem, os quais representam um
nivel de exceléncia para profissionais que lidam diretamente
com textos juridicos: Metamodelo, Modelo Milton e Prestidigi-
tacdo Linguistica.

3—- Capacidades

Esse nivel l6gico tem a ver com as habilidades cognitivas de-
senvolvidas, as quais se relacionam com os mapas mentais, planos e
estratégias e englobam o dominio sobre classes inteiras de compor-
tamentos, fazendo a interligacdo deles com as crencas, que estao
um nivel acima.

Para além do conhecimento juridico tradicional, é importante
desenvolver o chamado “jogo interior” do desempenho, com as soft
skills. O “jogo exterior” de alto nivel estd na atuacao profissional
com dominio do conteudo técnico. Quando os dois trabalham jun-
tos, agdes fluem com uma espécie de exceléncia sem esforgo, que
W. Timothy Gallwey chamou de “jogar bem”.

Os indicadores genéricos dessa atuacao intrinseca de alto
nivel sdo: sentimento de autoconfianca, auséncia de ansiedade,
destemor quanto ao fracasso, autoconsciéncia sobre os objetivos
e foco na realizagao. No mundo juridico, os indicadores especificos
sdo: o conhecimento do Direito e do processo, a habilidade de comu-
nicacao, o senso de responsabilidade e outros.

Com esses elementos, é desnecessario pensar em desempenho
excelente. Ele simplesmente acontece e retroalimenta a motivacgao.

173



Alta Performance com PNL aplicada as profissdes

4— Crencgas/valores

As capacidades sao moldadas e coordenadas pelo sistema de
valores e crencas, que formam a razao pela qual um determinado
caminho comportamental é tomado e representa o indutor das mo-
tivagdes mais profundas que o levam a agir e perseverar.

Os valores estdo intimamente ligados as crencas. Eles sao ca-
racterizados por um senso de significado ou conveniéncia, enquan-
to essas sdo estruturas cognitivas que os ligam a outros aspectos de
nossas experiéncias.

A PNL apresenta um modelo de crencgas que as diferencia em
dois tipos, nos quais é perceptivel um relacionamento sequencial:

a. Causa/Efeito — Observado nas expressdes genéricas:
isso causa aquilo, ou aquilo por causa disso, ou por
causa disso, aquilo, ou, se isso, entdo aquilo. Todas elas
afirmam uma dependéncia causal de uma coisa e de
outra. Ex.: se vocé sair no final de semana, ndo conse-
guira cumprir o prazo.

b. Equivaléncia Complexa — Ao efeito da causa é atribuido um
significado conotativo, que se encontra no mapa mental
do individuo. Ex.: se perder o prazo, vocé é irresponsavel.

As crengas podem ser conscientes ou inconscientes, comple-
tas ou incompletas, mas inevitavelmente possuem essa estrutura.

Ha uma série de ferramentas desenvolvidas pela PNL para
alterar, reformular, ressignificar ou fortalecer as crencas, de acordo
com a necessidade da performance do individuo, tais como: Inocu-
lagio de Crencas, Meta-SIM/Meta-NAO, Ciclo Natural de Mudanca
de Crengas e Prestidigitagdo Linguistica.

Os padroes de Prestidigitagdo, por exemplo, tém uma utilizagao
com alto nivel de eficacia nas comunicag¢des juridicas. Elas incluem
14 tipos distintos de reformulagdes verbais, que nos permitem re-
conectar as generalizagcdes e modelos mentais do mundo das pesso-
as para novas perspectivas.
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5- Identidade

O nivel da identidade consolida todo o sistema de crencas e
valores em uma sensacao de individualidade. Tem a ver com a nos-
sa autoimagem, autoconceito, senso de “eu”, representacao visual,
conjunto de crencas a respeito de nés mesmos e a propriocepgao.

Os problemas no nivel de identidade tém a ver com a forma
como os papéis e o senso de identidade do self de uma pessoa se
relacionam consigo mesma e com o mundo exterior.

Estudos mais avancados na area do psicotrauma informam
gue os eventos nocivos de choque ou de desenvolvimento fazem
com que as pessoas, em suma, criem estratégias de sobrevivéncia
(mascaras, papéis e comportamentos de defesa) para ndao “reviver”
aqueles acontecimentos que causaram dor e, desse modo, elas vao
se afastando de sua identidade e espontaneidade primal.

Nesse contexto, tais estratégias podem impor o desenvolvi-
mento de algumas crengas, bem como impedir o desenvolvimento
de outras, sejam elas de viés positivo ou negativo ao parametro do
desempenho e alcance da performance buscada.

O reconhecimento em si da identidade de um profissional do Di-
reito, por exemplo, conectada com a identidade do seu EU e ndo com
alguma estratégia de sobrevivéncia torna os niveis abaixo muito mais fa-
cilmente gerenciaveis, sendo que a PNL possui ferramentas para explo-
rar e clarificar a estrutura profunda da identidade no escopo de auxiliar
para uma expressao mais auténtica dos comportamentos.

6— Afiliagdo

Nesse nivel estd a identificacdo da atuacdo do individuo com
o senso de pertencimento a familia, as organizagdes e aos grupos
sociais em geral.

O sentimento de identificagdo e pertencimento ao grupo é uma
necessidade basica humana desde os primérdios da civilizagao, pois
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a vida social colaborativa representa um elo com a sobrevivéncia.
Ser excluido do grupo poderia representar a morte.

Em niveis conscientes, significa responsabilidade em contri-
buir com o bem maior da comunidade da qual é integrante, alinha-
mento com os propdsitos das organizagdes, compartilhamento e
colaboragao com os grupos sociais e filiagao aos valores heredita-
rios do sistema familiar.

Por outro lado, num nivel inconsciente, a afiliagao pode
significar assentimento de lealdades invisiveis, impactando na
identidade e alterando a individualidade em nome dos padrdes
e exigéncias sistémicas.

Tais lealdades impedem o individuo de atuar de forma espon-
tanea e livre, pois é instalada uma “programacdo inconsciente” que
acende o alerta e liga 0 mecanismo de protecao quando presume
haver ameaca a estabilidade do sistema. Alguns podem chamar isso
de autossabotagem.

Para um profissional do Direito, € de vital importancia desen-
volver a percepcdo das afiliacdes sistémicas, tanto em si, no sistema
familiar de origem, quanto no pano de fundo dos conflitos de seus
clientes, pois isso o auxiliard a encontrar caminhos de solucdo de
forma mais efetiva e consistente.

A PNL de quarta geragao, avan¢ando com influéncia do pensa-
mento integrativo sistémico, abrange e acolhe a importancia desse
nivel I6gico como fundamental para que haja integralidade e equili-
brio nas inter-relagdes humanas.

A integralidade imp0Ge o reconhecimento, a honra, o reposiciona-
mento dos elementos no espago neural e o respeito hierarquico, enquan-
to o equilibrio se relaciona ao balanceamento ideal do dar e receber.

Dessa forma, numa perspectiva sistémica, nao havera impe-
dimentos inconscientes no individuo para atuagdao 6tima nos niveis
l6gicos de identidade, crengas e valores, capacidades, comporta-
mento e ambiente.
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7- Conexdo/transpessoal

Finalmente, ha o nivel envolvendo o que geralmente é cha-
mado de experiéncia espiritual ou transcendental. O para quem ou
para o que.

Esta relacionado ao senso individual de algo que vai além
da imagem de nds mesmos e invoca a visao de todo o sistema
universal sobre funcdes, valores, crencas, pensamentos, acdes
ou sensacdes especificas.

Gira em torno de um sentimento de fazer parte do todo maior,
de transcender os limites da identidade com intencao mais elevada de
contribuir com o bem comum e deixar um legado para a humanidade.

Também pode significar, para alguns, um grau maximo de co-
nexao com o divino ou com a natureza e a preocupag¢ao em garantir
a sustentabilidade da vida para salvaguardar a espécie humana e as
demais espécies.

Aqui estd o nucleo do propdsito e do sentido da vida, o além
do espago-tempo que supomos poder imaginar, 0 que perpassa o
limite daquilo que todos podemos tangenciar.

Conclusdo e Psico-Légica Geral dos Niveis

Por fim, para que haja mudancas significativas, alto desempe-
nho e rendimento de exceléncia na atuacdao humana, seja ela na se-
ara juridica ou em qualquer outra, é imprescindivel a observancia da
congruéncia de todos os niveis acima.

Dar o maximo em um nivel, como o comportamento, por exem-
plo, sem alinhar-se as crencas ou a afiliacao, pode ser ineficaz e exaus-
tivo fisica, mental e existencialmente.

Para tanto, importa mergulhar com profundidade em cada um
deles e conectar, numa macroldgica, os comportamentos, as ideias, os
pensamentos, os sentimentos, as crencas, os valores, a identidade, o
senso de pertencimento e a conexdo com o todo.
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1- Introdugdo

uando escutamos alguém falar de Tecnologia da Infor-

magao, ou Tl para os mais intimos, qual é a primeira coisa

gue nos vem a mente? Computadores, smartphones, re-
des sociais, wi-fi, aplicativos de transporte urbano, restaurantes e entre-
gas de qualquer tipo de produto no conforto de sua casa. Tenho certeza
gue em algum momento da sua vida essas palavras ja apareceram, e
vocé nunca imaginou tudo o que tem por tras das ferramentas que a
tecnologia nos proporciona. Alids, é inacreditdvel o avanco da tecnolo-
gia nos ultimos anos, pois a cada instante o mercado se inova, novida-
des aparecem e fica o desafio de acompanharmos toda essa evolugao.

Eu nasci em uma familia em que pai e mae decidiram seguir
carreira na area de Tl, dominados pela década de 90, onde os pri-
meiros computadores apareceram, e o mundo foi a loucura com
esse avanco. Eles iniciaram no Brasil com uma pequena empresa
em Sao Paulo, comercializando os primeiros equipamentos, softwares
de ponta e novidades para o mercado. Sempre foram fascinados
pelo trabalho que exercem, e isso foi refletido ndao sé nas grandes
conquistas que tiveram, mas em serem espelhos para os filhos na
escolha de suas carreiras. Eu nasci e cresci nessa realidade, e com
seis anos de idade eu nunca me esqueco da felicidade ao ganhar
meu primeiro computador, os jogos e o entretenimento que fui pri-
vilegiada de ganhar, pois me lembro que naquela época nem todos
tinham acesso facil a esses equipamentos, e vocé ter um em sua
casa era a porta de entrada para o novo mundo da internet.
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Como o famoso ditado diz: tal pai, tal filho... Decidi seguir car-
reira nesta area, e estou até hoje vivendo e aprendendo coisas novas.
Isso mesmo, hoje tenho 27 anos, sou lider de equipe, mulher, e traba-
Iho no departamento de Tl de uma multinacional do ramo de trans-
portes maritimos. Todos os dias me deparo com diversos desafios,
novas tecnologias, e a velocidade com que essa area cresce. Como se
bagagem profissional ndo fosse suficiente, encontrei na Programacgao
Neurolinguistica (PNL) ferramentas que me auxiliam no desenvolvi-
mento da minha equipe, para fazer melhor a cada dia, ultrapassar
barreiras, e é sobre isso que vim falar aqui. Espero que vocé, leitor,
possa embarcar comigo nesta experiéncia, e que as técnicas possam
ajuda-lo nessa ponte para o conhecimento, e novas realizagdes.

Vem comigo!

2-TI

Em muitas empresas em que trabalhei, e consequentemente,
na maioria das empresas do mercado, sejam elas de grande, médio
ou pequeno porte, enxergamos que as contribui¢des de Tl sempre
foram significativas. Hoje me arrisco a dizer que todas as empresas
precisam de uma area de Tl dedicada a integragdao dos sistemas,
para atender as operacdes e atuar na solucdo de problemas. Mais
do que isso, precisamos suportar e estar do lado de colaboradores
internos, clientes e atentos ao desenvolvimento do mercado.

E certo que cada departamento de Tl se divide por conta pré-
pria, e tem em cada empresa o numero de funcionarios de acordo
com a demanda solicitada. J4 vi empresas com mais de 70 pessoas
trabalhando com tecnologia dividindo-se em pequenos times, e ja
conheci empresas com uma Unica pessoa sendo o “faz tudo”. Enga-
na-se quem pensa que trabalhar com Tl é algo simples e rapido. As
organizac¢Oes estao a cada dia pressionando os departamentos para
adotarem metodologias mais ageis e inteligentes, sistemas mais ro-
bustos e automatizagdo de inUmeros processos. Para todas essas
ideias adivinha quem deve propor a melhor solucao, garantir que o
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funcionamento esteja impecavel, e que atenda a todos os funciona-
rios no tempo adequado? Isso mesmo, o departamento de TI.

Na empresa em que trabalho somos cerca de 60 pessoas, divi-
didas em varios times. Para a funcdo que exerco hoje, garanto que
os desafios foram inumeros, e quando falo isso dedico-me a explicar
sobre o funcionamento das nossas tarefas e dos integrantes que te-
nho comigo. Liderar uma equipe sob pressdao de entrega de resul-
tados, atingir metas e prazos nao é algo facil, e diante de tudo isso
minha primeira preocupacao sempre foi manter o time motivado,
olhar o lado humano de cada um e manté-lo focado na melhor solu-
¢do para atingir os seus objetivos.

Perfil Comportamental

A primeira técnica que aplico sempre que um novo integrante
entra na equipe é definir o Perfil Comportamental dos colaborado-
res. Cada pessoa, assim dizendo, apresenta diferentes habilidades e
competéncias, e muitas delas sao construidas pelas experiéncias e
vivéncias que tivemos ao longo da nossa trajetéria de vida. Enten-
der como cada cérebro funciona, como fulano reagiu aquela noti-
cia, ou mesmo sua maneira de enfrentar os desafios sob pressao,
ajuda a entender seu mapa mental e construir agdes especificas
para aquele colaborador.

Por exemplo, o feedback pode ser dado de forma mais deta-
Ihada e com fatos concretos para o perfil Terra, e de forma total-
mente diferente para o perfil Agua. Essa estratégia garante um equi-
librio na gestdao da equipe e ajuda na extracao maxima do potencial
de cada individuo. Inumeras ferramentas nos ajudam na definigao
dos perfis com um teste de personalidade, por exemplo, que vocé
pode encontrar ao final deste livro*.

Podemos entender, portanto, que o perfil de cada pessoa tem
uma mistura de hard skills (habilidades técnicas), com soft skills
(habilidades comportamentais), e sua personalidade interfere sig-
nificativamente em cada uma delas. Se tivermos um colaborador
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dedicado a uma simples tarefa que nao faca parte de seus objeti-
VoS, ou mesmo que nao faga sentido para ele, podemos ter como
resultado desmotivacao e falta de engajamento. Mas ele pode ser
alocado para tarefas que brilhem seus olhos, e fagam parte de seus
objetivos e tenham a ver com as habilidades do seu perfil.

Rapport

Outra técnica que eu sempre pratico com as pessoas a0 meu
redor, e principalmente no ambiente organizacional, é chamada de
rapport. Essa técnica, classificada como um dos pilares da PNL, aju-
da na criagao de sintonia, empatia e aproximagao com quem quer
gue seja. Eu aposto que no ambiente em que vocé trabalha nem
todas as pessoas o agradam da mesma forma, ou tem aquelas que
“0 santo ndo bate” com o seu. Por muitos anos, eu me fiz de indife-
rente na aproximacao de pessoas que nao tinham as mesmas ideias,
ou conforme dito acima, ndo eram do mesmo perfil comportamen-
tal que o meu. No entanto, fica maravilhada a pessoa que desco-
bre a técnica de utilizacdo do rapport, para abrir seu circulo social e
permitir a convivéncia com pessoas totalmente diferentes. Garanto
gue o ganho é inatingivel.

Mas, como é que eu posso utilizar essa técnica no meu dia a dia?
Bem, o primeiro passo é entender que vocé nao precisa aceitar to-
das as opinides das outras pessoas, mas sim ouvi-las e fazer com
gue seu ponto de vista seja discutido e respeitado, um encontro de
sintonia entre as partes.

Muitos livros falam sobre a técnica do espelhamento em uma
conversa, na qual vocé imita os elementos corporais da pessoa com
guem esta falando, porém, deve-se ter cuidado para que o outro
nao perceba e tome essa agdo como uma brincadeira de mau gosto.
Simples presentes ou favores sem a solicitagdo de nada em troca
também podem ser itens enquadrados no rapport desde que nao
sejam coisas de grande valor, e que chamem a ateng¢ao. Aqui fala-
mos de pequenos itens e acdes, como chocolates no meio do expe-
diente, convite para um café e até um almogo de vez em quando.
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Garanto que isso abrird margem para uma nova amizade, e a cer-
teza de que vocé sempre sera lembrado como alguém solicito para
uma conversa sempre que preciso.

Linguagem Hipnética

Ter aprendido o conceito de Linguagem Hipnética, e ter uti-
lizado essa ferramenta na pratica, foi um dos maiores ensinamentos
gue a PNL trouxe para a minha vida profissional e pessoal.

Lembro-me até hoje de uma reunido, onde certo individuo
exaltou o tom de voz na conversa, e eu imediatamente consegui
ter o controle emocional para isolar aquele momento de tensao, e
iniciar a modelagem da voz da pessoa. Em cinco minutos, estava-
mos os dois conversando em um tom adequado e cortés. Essa é a
diferenga de saber a técnica certa, no momento certo. Em muitos
livros vocé pode encontrar diversos tipos de Linguagem Hipndtica,
mas eu particularmente aplico apenas dois: sugestdes negativas, e
utilizagdo de perguntas.

A sugestdo negativa consiste em negar um fator que vocé quer
gravar na mente da pessoa. O cérebro humano funciona da seguin-
te forma: quando eu digo a vocé “Nao pense sobre a pizza do jan-
tar”, imediatamente o seu cérebro vai pensar naquele momento, e
naquela comida. O mesmo funciona na técnica das sugestdes nega-
tivas, em que vocé sé inicia a frase com uma negacao, quando quer
gue a pessoa assimile o que vocé deseja. Em algumas reunides nas
guais precisava de certa urgéncia na tomada de decisdes, sempre
finalizava com a frase: “Nao se apresse em decidir agora...” — Confie
em mim, em quase todas as vezes as respostas vieram bem mais
rdpido do que eu imaginava.

Outro tipo de Linguagem Hipndtica bem famosa é a utilizagao
de perguntas. Nesta técnica, fazemos perguntas esperando que as
pessoas respondam aquilo que vocé sugeriu. “Vocé esta querendo
comprar este produto, ndo esta?”, “Vocé estava esperando este
desconto para comprar, ndo estava?” sao exemplos de perguntas
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hipnéticas utilizadas em grande parte das negocia¢des. Observe e
pratique!

3— Crengas

Diariamente enfrentamos inimeros desafios e isso ndo se limita
apenas em ser da drea de Tl ou ndo. O que vejo com frequéncia no
ambiente em que trabalho sdo pessoas com temor de enfrentar de-
terminadas situac¢des. Trabalhar com tecnologia faz com que vocé se
atualize frequentemente, pois o mundo traz novidades a toda hora.
Para que um funciondrio se mantenha em um ambiente de trabalho
agil e com bom conhecimento perante todas essas inovacoes, espe-
ra-se que o colaborador estude e se mantenha por dentro de tudo
o que estd sendo oferecido pelo mercado. Esta atualizacdo garante
para si ndo s6 sua empregabilidade, mas também a oportunidade de
crescer e adquirir posicdes em altos cargos da organizacao.

Vejo frequentemente pensamentos pessimistas, que pode-
mos classificar como crengas limitantes, que impedem determina-
das pessoas de crescer e evoluir. Profissionais de Tl sdo em grande
maioria focados no lado racional, ou é ou ndo é. Por essa razao, é
extremamente dificil impor inovagdes, e itens de risco para proje-
tos e nos processos que temos. Quantas vezes vocé ja teve uma
ideia subitamente e ndo quis compartilhar com ninguém, temen-
do a exposicdo e opinidao dos outros? Temos que instigar a criativi-
dade, a inovacao.

Para este exemplo de dificuldade em itens de inovagao, pro-
mova sessoes de brainstorming, abragando toda e qualquer ideia, e
fazendo com que as crengas limitantes se tornem crengas possibilita-
doras, ou seja, faga com que o medo vire uma ponte para o sucesso.

Sugiro que ao identificar qualquer crenca limitante na sua
equipe ela seja quebrada com perguntas focadas no assunto, por
exemplo: “Por que vocé pensa assim”? ou “O que o impede de
tentar fazer isso”? Garanto que poderemos ter grandes evolucdes
neste aspecto.

186



Stephanie Cominato Silva

Uma outra dica para ultrapassarmos com sucesso essas
crencgas limitantes, € nos apoiarmos no uso de ancoras. Essas
ancoragens nos ajudarao a tomar decisdes mais positivas diante
de diversas situacoes.

Para falar sobre o uso das ancoras, vou rapidamente refletir
sobre um tema importante nesta area. Pare por um momento e
reflita: Quantas mulheres ha em seu departamento de tecnologia?
Caso vocé ndo seja a maioria, vou arriscar dizer que sua resposta
foi: “Poucas”.

A razdo dessa resposta vem de um caso cultural da infancia,
na fase em que ainda somos criancas. Sabemos que na infancia o
primeiro brinquedo de uma menina ou que os pais oferecem é uma
boneca, panelinhas, itens de maquiagem, etc. Na minha humilde
opiniao, a crianca sempre deve escolher com o que quer brincar
ou o que é de seu agrado... Bom, voltando ao contexto cultural, as
criangas do género masculino, por sua vez, eram presenteadas com
artigos esportivos, videogames ou computadores. Tudo isso levou
as mulheres a se dedicarem a esfera do cuidado e do bem-estar, e
consequentemente a se dedicarem a profissdes com este intuito.

Mulheres que escolhem e se dedicam a area da tecnologia, na
minha visdo, passam diariamente por diversos desafios, e enfren-
tam situacdes nada agradaveis perante o fato de a maioria do de-
partamento ser do género masculino. Brincadeiras machistas, falta
de confianga nas decisOes e na fala, e em alguns casos até assédio
moral ou sexual.

Ser mulher neste ambiente nao é nada facil, e por isso com-
partilho com vocé, leitor, algumas das ancoras que uso, e que ja di-
vidiram comigo. Caso vocé, leitor, seja do género masculino, reflita
um pouco sobre como trata as mulheres que trabalham com vocé.
Caso vocé nao seja, aproveite e veja também as ancoras que podem
ser utilizadas por todos.

Falar em publico geralmente é um grande problema, seja a
area que for. Neste caso, é vdlido que vocé use algum item que lhe
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ajude nessa atividade. Eu, por exemplo, tenho estatura mediana,
e sempre faco questao de utilizar salto alto para trabalhar ou para
qualquer tipo de apresentacdo. A utilizacao desse tipo de sapato
me deixa mais alta e no nivel de fala da maioria dos homens. Meu
cérebro me diz o tempo todo que sou “igual” a eles.

Um outro exemplo de ancora, tanto para mulheres como para
homens, é lembrar de lugares calmos e serenos que nos passam tran-
quilidade, antes de reunides ou apresentacdes que nos deixam an-
siosos e nervosos. Pensar nesses lugares por um instante, lembrar
do barulho desse lugar, e no porqué de ele nos trazer paz e tranquili-
dade, faz com que nosso estado emocional se acalme, e nos ajuda a
enfrentar aquela situagao. Lembre-se que alinhar a respiragao com o
pensamento é essencial, e muitas vezes ira ajudar em situagdes em
que se sentir inseguro, ou com aquele friozinho na barriga.

4— Colhendo resultados e aprendizados

E certo que até aqui falamos de muitas teorias e ferramentas
extremamente importantes que vocé, leitor, vai poder usar daqui
para frente em sua rotina profissional, e na vida pessoal também.
Mas, antes de finalizar, quero fechar toda essa passagem com dois
itens importantes que eu aprendi e fazem a diferenga: mindset po-
sitivo e resiliéncia.

De nada adianta vocé que esta ai lendo este livro conhecer
milhares de ferramentas e teorias, se nao colocar em pratica e acre-
ditar que seus talentos e habilidades possam se desenvolver e se
aprimorar diariamente.

Mindset refere-se a configuracdao da mente, em que mind =
mente e set = configuragdo, e que de modo geral indica o conjunto
das experiéncias, visdo de mundo e crencgas que cada individuo tem
sobre sua realidade. Individuos que propagam um mindset positivo
sdo capazes de contagiar e cativar qualquer pessoa ao seu redor,
criando um ambiente amigdvel e motivacional profissionalmente.
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Um outro ponto importantissimo e que vale a pena ser ressal-
tado é o estado de resiliéncia. Se vocé procurar o significado literal
no diciondrio, encontrard que é a capacidade que o nosso corpo
tem de retornar a forma original apds mudangas. Agora vamos pensar
em momentos do nosso dia a dia que nos levam a ter grande resi-
liéncia. Imagine vocé que trabalha na drea de Tl e em determinado
dia percebe que o projeto do qual vocé esta participando nao vai
nada bem, ou seja, nada naquele dia parece estar fluindo e saindo
da forma que vocé deseja.

Nesse momento vocé tem duas alternativas: desistir e se des-
motivar, ou ser resiliente a ponto de entender os motivos de todos
esses acontecimentos, respirar, e focar seus esfor¢os nas solugdes
e saida dessas situagdes. Eu particularmente ja perdi as contas de
guantas vezes precisei ser altamente resiliente, mas percebo que,
depois de situacdes totalmente adversas, ter desistido seria real-
mente o pior caminho a seguir.

Apds todos esses relatos, eu tenho certeza que vocé, leitor,
conseguiu entender um pouco mais sobre a area de TI, caso nao
seja dela. E se vocé trabalha nesse ramo, sinto-me privilegiada
em trazer ferramentas que impulsionam a construir sua carreira
da melhor forma possivel. Quero que vocé, leitor, acorde sempre
com o objetivo de fazer melhor a cada dia, de entender seus pen-
samentos e sentimentos, e manter sua equipe motivada e engajada
diante das adversidades.

Para quem respira informacao e tecnologia, proponho com-
partilharmos como, de ferramenta em ferramenta, a PNL pode
transformar-nos.
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