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POR QUE ESCREVI ESTE LIVRO
“Nada acontece a menos que sonhemos antes.”

(Carl Sandburg)

Desde que comecei a pesquisar sobre Hipnose Caniaral,
senti a necessidade de encontrar um material ctorplexplicati-
VO, que respondesse minhas perguntas e que me uiaaskase
tedrica e, acima de tudo, uma base pratica. Inesstdiversos
materiais de treinamento e nada encontrei dentstedema.
Como Uultima alternativa, optei por fazer varios sosr de
formacdo. Nesta jornada em busca de conhecimematea,
esbarrei com varios mentores, professores e amigos
compartilharam comigo suas experiéncias. Percebidgutodas
as tecnologias da mente com as quais trabalho, pmobk
Conversacional € uma das mais fantasticas. Tenhdosnu
resultados no uso desta abordagem. Vi pessoasamupliseus
modelos de mundo, curando-se a si mesmas, encdatran
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recursos emocionais, vencendo bloqueios da infahiseatando-

se de crencgas negativas, travas do passado, venoemedo, a
procrastinacao, se comunicando melhor e conquistasels

objetivos de vida. Acompanhar o crescimento dasqgass me

deixa muito feliz e motivado. A Hipnose Conversaailopode

oferecer as coisas que “ndés nao sabemos que némasib Entao

decidi reunir minhas experiéncias, técnicas e hisigeste livro,

para que vocé também possa se beneficiar, levasdgoara sua
vida. Antes de comecarmos, vocé s precisa saber...

COMO TIRAR O MAXIMO PROVEITO
DESTE MATERIAL

“O aprender esta no fazer.”
(Dr. Jairo Mancilha)

Nos dias de hoje, as coisas estao mais corridassas vidas bem
mais agitadas. Isso influencia diretamente em napsendizado.
Como dizia Renato Russo — “Temos todo o tempo dedamumas
nao temos tempo a perder.” — E eu creio que seig onamenos
por ai. Tendo isso em mente, para que VOcé ecoar@airtempo,
estruturei este livro num formato mais pratico eatico. E
importante que vocé faca os exercicios e tarefsimacomo as
reflexbes que vou propor aqui. Faca anotacdesstregsuas
experiéncias e me mande suas duvidas. Pare freguente a
leitura para se perguntar como e quando colocandrética o que
aprendeu. George Bernard Shaw disse certa vez ensrardes
alguma coisa a um homem, ele nunca aprendera.tle Estava
certo. Aprender é um processo ativo. SO aprenddamendo.
Para usar com maestria as técnicas que ler aquitevague
praticar, usar em todas as oportunidades que tiesq contrario,
rapidamente esquecera.

Quanto a estrutura do livro, vocé vai encontrareacdcdo das
técnicas (teoria), muitas conversacdes (exemplog)parte de
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exercicios (pratica). Tudo para que VOCE possa diraaximo
proveito deste livro.

MITOS E MENTIRAS SOBRE A HIPNOSE

“E mais facil desintegrar um atomo do que um
preconceito.”

(Albert Einstein)

Ha muitas especulacdes sobre a hipnose. Tais dap@es Sao
saudaveis até certo ponto, pois demonstram a alaokes das
pessoas acerca do assunto. O Unico problema JA6TQES que
circulam por ai como “verdades” e que na verdaée, apenas
MITOS... Os mais comuns sao:

« A PERDA DE CONSCIENCIA

Um mito muito comum é o de que a pessoa hipnotipadadera a
consciéncia. A hipnose é um estado alterado decEmtsa,
porém néo se perde a consciéncia. Voceé ficaraecotad coisas a
sua volta e ouvira tudo o que o hipnotizador estiveendo.

« ENFRAQUECER A VONTADE

A sua vontade nao se alterara de forma alguma. podé sair do
transe hipnotico quando quiser, basta querer. @oligador nao
tem controle sobre a vontade do hipnotizado, emdtége alguma.
No caso da Hipnose Conversacional, vocé nao faila gae va
diretamente contra os seus valores.

« FALA ESPONTANEA

Vocé nao revelara seus segredos em transe. Falgwé quiser
falar, sempre. O seu inconsciente é fiel a voc&@ nevelara
coisas que vocé gquer manter em segredo.
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« SENTIR SONO E DORMIR

Hipnose nao igual ao sono, vocé nao vai dormir.a0rgo do
eletroencefalograma durante a hipnose é diferemtpadirdo do
eletroencefalograma durante o sono.

Existem ainda outros MITOS e é muito importante goee fique
alerta e pesquise sempre. Cuidado com o que “dizBosgue a
orientacdo de profissionais da area para esclamcesuas
davidas.

O QUE E HIPNOSE CONVERSACIONAL

“Breve... Efetiva... Duradoura”
(Betty Alice Erickson)

A Hipnose Conversacional consiste em utilizar ena wonversa
normal, Coaching ou Terapia, as muitas técnicask&snianas
para promover e induzir o transe, para conduziess@a a uma
conexao mais profunda com a sua mente inconscienfera
produzir novas solucbes mais criativas para re8oluge
problemas que surgem na vida. Fiquei apaixonado gsta
abordagem quando descobri que o proprio Ericksefepa o
transe conversacional na maioria dos seus atentbseBetty
Alice Erickson relata o uso de transes formais eenom de
cinquenta por cento do tempo nos atendimentos ddilton, e

de transe conversacional em cento e dez por cententbo com

os clientes. Para um bom aproveitamento da Hipnose
Conversacional, o Facilitador deve se utilizar ae contexto
Ericksoniano e das varias estratégias, juntamemm ©
“acompanhar e conduzir” (Pacing e Leading) enquanto
desenvolve o0 que parece ser uma conversa normal uroan
pessoa ou grupo.
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Neste livro vamos abordar as estratégias Erickeasia@ ainda
outras estratégias e padrdes conversacionais,aqueomplemen-
tar de forma significativa o seu aprendizado e B&peia. Vocé

acha que ja podemos comecar nossa jornada? Entés\dar o

primeiro passo agora mesmo, entendendo o que énsetr
hipnatico...

O QUE E O TRANSE HIPNOTICO

“Qualquer estado singular de atencao altamente
focalizada e de fato um transe.”

(Stephen Paul Adler)

Entdo vocé decide ir para casa a pé. Comeca a arafatar e 0S
pensamentos comecam a vir de forma espontaneane@se da
conta... Esta em casa! O mais engracado é que eiéambra do
caminho. Isso ja aconteceu? Tem aquela situacaguanvocé
estad tomando café e olhando para a xicara... Enndsege lembra
da hora, quando olha o relégio, cinco minutos ssaram... As
vezes se senta na frente do computador para fazérabalho ou
pesquisa, ai vocé fica ali, completamente concgnteaquando
percebe duas horas se passaram... Ja vivencioexqss@Encia?
Em todos esses exemplos, estavamos em transe. Tamos
sabemos entrar em transe. E algo natural e ineeematureza
humana. O transe acontece quando voltamos a niesszaia para
dentro de ndés mesmos, € bem simples. Podemos divida o
transe em trés estagios: transe leve, transe meédicanse
profundo. Em 99% dos casos, a Hipnose Conversdaiihaa o
transe leve. Para que isso fique mais claro, podeticer que
estamos num transe leve toda vez que concentramssan
atencao para dentro, focalizando mais o0 nosso mumigono do
gue o externoEnquanto estamos em transe, NOSSO inconsciente
cuida de nés. Pense, se vocé ndo estava atentmimheda de
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volta para casa, quem desviou dos buracos, dagsopgissoas e
dos carros?

Agora vocé deve estar se perguntando: Como vou sabema
pessoa esta ou ndo em transe? Existem sinais? esjgecifico
gue devo observar? E € isso que vamos descobra.ago

OS SINAIS DE TRANSE

“Em cada vida deveria entrar... Um tanto de confusaE
também um tanto de esclarecimento.”

(Milton H. Erickson)

Vocé precisa ficar atento a estes sinais enquatiteee utilizando
a Hipnose Conversacional. Eles serao o seu sidalizaeu ponto
de referéncia.

« RELAXAMENTO MUSCULAR

Uma pessoa em transe se move muito pouco na malosa
casos. Ela vai apresentar movimentos mais lentogjuw o

normal. Em transe, uma pessoa é capaz de ficaeipdyv longos

periodos de tempo, sem se cansar.

« QUALIDADE DE VOZ MAIS PROFUNDA

JA4 que os musculos da garganta vao estar relaxhdagte o
transe, a voz terd um timbre bem mais profundo.

« MUSCULOS FACIAIS RELAXADOS

As linhas faciais vao estar suavizadas, a medidaogumnusculos
relaxarem.
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« RESPIRACAO E PULSO MAIS LENTO

E natural que durante o relaxamento dos muscusosatmentos
cardiacos figuem mais lentos, diminuindo tambénalaggédo e a
respiracao.

« MUDANCA DE ACESSO VISUAL

Quando uma pessoa esta em transe, sua atencaolesia para
a experiéncia interna, e assim seus olhos provaveérvao ficar
desfocados ou fechados.

« SENSACAO SUBJETIVA DE CONFORTO
O transe é também um estado “pregui¢oso”, relaxado.
« REFLEXOS MAIS LENTOS

Os reflexos de engolir e piscar ficarao mais e nexnsos, e a
pessoa engolira e piscara muito menos do que oahorm

Existem ainda outros indicadores neurofisiolégicoe podem
acontecer durante o transe, dentre eles, a amresesiesia,
alucinacéo positiva, catalepsia, regressao, dedac@&o no tempo
€ muitos outros...

Os fenbmenos hipndticos sdo amplamente estudadossatias
de hoje, contudo, vamos comecar devagar, lancanslo o
fundamentos do nosso aprendizado...
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RAPPORT — PACING AND LEADING

“Rapport € a capacidade de entrar no mundo de atgué
fazé-lo sentir que vocé o entende e que vocésrtéfarte
laco em comum. E a capacidade de ir totalmenteedo s
mapa do mundo para o mapa do mundo dele. E a dasénc
da comunicacao bem-sucedida.”
(Anthony Robbins)

Agora que voceé ja esta familiarizado com os coaosdiasicos da
Hipnose Conversacional, chegou a hora de introchasr as
habilidades fundamentais, comecando pelo RappBecing and
Leading (Acompanhar e Conduzir) — que é a ess@acEmuni-
cacao eficiente. Se eu lhe perguntasse: “Como Semdir-se
confortavel e seguro com alguém, mesmo esse alguém
discordando de vocé? Por que gostamos instantanearde
algumas pessoas quando as conhecemos — enquantdeque
outras, levamos muito mais tempo? Por que quarldmés com
algumas pessoas durante horas, parece que seapassiEutos?”

O que vocé me responderia? Qual é o segredo?

A resposta para todas essas perguntas é o RaPpaliterce da
Hipnose Conversacional e de qualquer comunicacam be
sucedida. Quando estamos nos comunicando em Rappmirtra
pessoa se sente ouvida, entendida e segura. leste@E num
nivel inconsciente e € como um confortavel sentimele “Essa
pessoa € como eu, entdo posso relaxar”. O princlve deste
elo inconsciente € o de que gostamos de quem SEEEBEROM

a gente.

No final dos anos 60, inicio dos anos 70, dois pisagores da
Universidade de Santa Cruz, na Califérnia — RicHaaddler e
John Grinder — decidiram estudar os maiores tetapeala época
e descobrir como eles faziam para criar uma atmepstke
confianca mutua com seus pacientes em tado poucpotéas
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vezes eles levavam minutos, até segundos). Erickeamm dos
terapeutas estudados por Bandler e Grinder. Céfgiee nenhum
desses terapeutas sabia explicar como fazia. Egdesmente
faziam. Ao estudar em camera lenta as filmagens dos
atendimentos desses terapeutas, eles descobriram qu
“espelhando” alguns movimentos corporais, carastieais vocais

e palavras dos pacientes, eles estabeleciam egsgadi tao
poderosa em minutos. Em seguida, Bandler e Grimdelelaram

a “forma de fazer” desses terapeutas e “gquebrammezjuenos
tijolos” para que qualquer um pudesse aprender restiaor
Rapport e ter os mesmos resultados. Sera que vodé ge
imaginar utilizando esta habilidade fantastica?a@o uma
conexao profunda com qualquer pessoa em minutos?

EXERCICIOS

Vamos partir para pratica rapidamente, comecandm @
Rapport postural. Primeiramente vocé vai espelbapiér) os
movimentos do corpo, de forma muito sutil. Fazersso vocé
estara “acompanhando” a pessoa. Vocé vai obsersiacemnizar
0S seguintes aspectos:

POSTURA GLOBAL

e De pé ou sentado;
» Peito aberto ou ombros caidos;
e Encolhido ou “espacoso”.

Gaste pelo menos trés dias neste exercicio e tomdado para
nao parecer uma caricatura. Se vocé fizer os maoxorede
forma brusca, a outra pessoa pode perceber e gukavocé a
esta desrespeitando. Quando a outra pessoa mpdaicao, vocé
pode esperar por um tempo antes de sincronizar. hérmdorma
de observar os movimentos das outras pessoas @ gsarVvisao
periférica.
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MOVIMENTOS DA CABECA

Agora que vocé estd habituado a movimentar a Eogjiabal,
vocé fara o mesmo com os movimentos da cabeca. fess@a
tende a ficar com a cabeca inclinada, sincronieeel& costuma
fazer movimentos para o lado enquanto fala, faggemo. Se ela
fica com a cabeca parada meio de lado, copie. Aanhed Faca
iISSo por trés dias, no minimo.

GESTOS

Chegou a hora de espelharmos o0s gestos. Se a peastENn 0S
bracos quase parados, faca o0 mesmo. Se ela gestaadndo
movimentos bem abertos,sincronize. Observe os geskes s&o
longos ou curtos? Continue no programa, treinandta e
modalidade por trés dias.

RESPIRACAO

Observe a respiracdo do seu interlocutor, elaaé(ati peito) ou
profunda (na barriga)? Passe trés dias observasmarenizando
a respiracao.

COMO DOMINAR O RAPPORT POSTURAL

Depois de cumprir cada item da lista, vocé poderabinar dois
itens de cada vez para treinar, por exemplo: PosBlobal e
Movimentos da Cabeca. Faca cada combinacao duréastdias e
depois combine trés itens... Exercite isso até damiodos o0s
itens da lista.

Depois que vocé se tornar um especialista em Rappstural,
podera passar para o Rapport Tonal...
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RAPPORT TONAL

Outra coisa que vocé devera espelhar é a voz dmtszlocutor.

Sao quatro itens para observar e espelhar duramtEneersa.
Vocé pode utilizar o mesmo modelo de trés dias parander,
treinando um item por vez e depois fazendo as awmagbes. Sao
estes os aspectos da voz:

« Tom de voz (a pessoa fala alto ou baixo?);

* Velocidade da voz (a pessoa fala rapido ou devggar?

* Profundidade da voz (ela respira fundo antes @e#gl

* Ritmo da fala (ela fala mecanicamente ou quasagdo®).

Existem ainda outros niveis de Rapport, mas pagavqQué possa
praticar a Hipnose Conversacional, esses doissassgnciais.

SOBRE CONDUZIR

Depois de estabelecer Rapport, vocé podera mudas se
movimentos e vai perceber que o seu interlocutrsegui-lo.
Isso mesmo, num nivel inconsciente, vocé estaraluzindoa
outra pessoa, ela vai espelhar vocé. Nao € in@rivel

Praticando 0 que aprendeu aqui, Vvocé terd resgltado
surpreendentes. Nos proximos modulos, aprenderernoso
conduzira mente consciente e inconsciente das pessoagesatr
da linguagem.

EXEMPLOS
Entrevistador: Bom dia, pode se sentar Rodrigo.

Rodrigo: Obrigado. (Ele agradece enquanto observa os bracos
cruzados e a voz lenta do Entrevistador).

Entrevistador: Entdo Rodrigo, seu curriculo diz que vocé ja
trabalhou como vendedor na US TRADE. Por que saia?
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Rodrigo:Corte de funcionarios, dias ruins. (Rodrigo disssoi
modelando a voz para que se assemelhasse ao Eiginev
enquanto cruzava os bracos).

Entrevistador: Entendo. E seu conhecimento de inglés? Aqui no
seu curriculo nédo diz nada, e em nosso anuncianoesdpelo
menos o basico... (Neste instante, ele descruzobrags e
apoiou os cotovelos sobre a mesa, entrelacandoedssde
movimentando 0 queixo para cima, esperando umadspnsta

do Entrevistado).

Rodrigo: Eu ndo tenho diplomas nessa area, mas sou haksino
do inglés. (Sentindo-se confiante, ele sincroniasumovimentos
do entrevistador e falou num ritmo semelhante, c@moele
também esperasse uma boa resposta do Entrevistador)

Entrevistador: Otimo, ent&o isso ndo sera um problema. Agora,
qgual é a sua pretenséao salarial? (O Entrevistagiaod escapar
um Sorriso e recostou na cadeira, como se estivesisetranquilo

e a vontade).

Rodrigo: Salario base da categoria mais comissao individual
plano dentério. (Disse estas palavras, respirodduansorriu no
final da afirmacao, demonstrando tranquilidade).

Entrevistador: Eu ndo sei porque, mas gostei de vocé... Esta
disponivel para um teste, amanha as nove horas®gindeu a
mao para Rodrigo enquanto perguntava, ainda soitind

Rodrigo: Claro, estarei aqui. Acho que sera uma 6tima éxper
cia. (Demonstrando apreciacdao pelo Entrevistadoodrigo
sorriu, devolvendo o aperto de mao).

Julia: Enfim conseguimos um tempo para conversar... Idaf
0 que aconteceu com seu irmao... (Percebendo arpdsthada e
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de desconforto da amiga, Julia sincronizou cadalltietdesde a
cabeca inclinada, os ombros caidos e a inquiegsipés).

Lara: Meu irméo esta usando drogas. Eu nao sei o que..faze
(Enquanto Lara falava, sua voz tornava-se cadan&z chorosa
e sua mao tocava a testa como que sentindo vergagjudo).

Julia: Entendo... Talvez ele tenha la seus motivos... ©wpcé
acha? (Acompanhando Lara em sua tristeza, Juliemibss
aquele estado, espelhando os sinais de vergonha osnda
amiga, enquanto a ouvia atentamente).

Lara: Eu ndo sei exatamente, ele esta tdo diferente.médida
gue algumas lagrimas rolavam pelo seu rosto, Ldhouo
fixamente para Julia, como que ‘pedindo ajuda’).

Julia: Talvez ele nao esteja sabendo lidar com essas igaslan
por isso esteja usando drogas. O que ele precisa ay de
pessoas que 0 apoiem, para que ele possa congetlsar seus
problemas... (Decidida a CONDUZIR Lara, Julia sessa
inquietacdo dos pés, muda lentamente a postura a@och 0S
olhos fixos na amiga e, de forma bem sutil, adota @isiologia
mais aberta, cabeca erguida).

Lara: E vocé me ajudaria nisso? Podemos conversar com ele
juntas? (Como que um espelho de Julia, Lara cormesEgui-la

na mudanca de postura, voz, cabeca e gestos. Ssmlaum nivel
inconsciente. Rapidamente ela se sente conforgssgura na
presenca da amiga).

Julia: Otimo, faremos isso 0 mais rapido possivel. Podemo
resolver qualquer coisa juntas, lembra?

Rapport € uma técnica poderosa e indispensavekaAgicé so
precisa de um ingrediente para tornar essa hatdideal na sua
vida: PRATICA!

Acompanhe, Acompanhe, Acompanhe... E depois Cdnduza

OS SEGREDOS DA HIPNOSE CONVERSACIONAL — LUIZ SOUZA



PACING DESCRITIVO

“Se vocé falar com um homem numa linguagem que ele
compreende, isso entra na cabeca dele. Se vocéctaia
ele em sua propria linguagem, vocé atinge seu Grac

(Nelson Mandela)

Um dos grandes segredos da Hipnose Conversacionsaréo
Pacing Descritivo. E uma técnica simples e relatmate facil de
se usar e que pode produzir grandes resultadosllsamemente
ao Rapport, vocé vai “acompanhar” a outra pessogus em vez
de fazer isso somente pela fisiologia, vocé o farAbém pela
linguagem.Essa habilidade consiste em reafirmartogechave
usando as palavras da pessoa com quem esta intkragi
acompanhando-a com o mesmo tom de voz (Rapportl)Tena
linguagem corporal. Em conjunto com as outras moadés de
Rapport, vocé vai apenas repetir alguns pontos r@ss
importantes) do que o seu interlocutor disser. & e serve
isso? E bem O6bvio, usando o Pacing Descritivo, veséra
demonstrando Rapport, mostrando que estad ouvindo total
atencdo, checando acordo, reduzindo mal entendidos
clarificando para a outra pessoa o0 que ela messsa.dNa PNL,
essa técnica é conhecida como Backtracking.

Veja este exemplo, onde vou destacar o Pacing ibescno
didlogo:

Cliente: Amigo, por favor, pode verificar se deixei minlthawves
aqui na loja? Sai daqui faz uns vinte minutos, daduni abrir o
carro, cadé a chave? Pode verificar?

Vendedor:O Sr. saiu daqui a pouco tempo e pode ter esquecido
as chaves.Vou verificar agora mesmo.

Agora, além do Rapport que estudamos, vez por ,outreé
também vai usar o Pacing Descritivo nas suas gfies
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descrevendo os pontos chave do que o outro dgmarp mesmo
tom de voz e linguagem corporal. Nao acredite em guiando
falo desta técnica. Experimente! E vocé notardaaafica...

UMA RAPIDA REFLEXAO

Vocé costuma ouvir as outras pessoas atentamerad@rid®
repetir com maestria 0os pontos chave do que unsoade fala?
Se sua resposta para essas perguntas for NAO, precésa
aplicar o Pacing Descritivo.

Lembre-se de que gostamos de estar perto de pepsoasestem
atencdo em nos e que entendam o que estamos dizendo

EXERCICIOS

Na sua proxima conversa com qualquer pessoa, \acgrestar
muita atencdo ao que ela estiver dizendo e apbcdtacing
Descritivo. Facga isso e anote a sua experiéncaigae, pratique,
pratique!

Neste livro vamos aprender de forma progressivarégue vocé
ja sabe o Rapport, vamos incorporar o Pacing DBe&criEm
seguida a Ratificac&o, e por ai vai. Bem no paspasso para
gue vocé possa ter resultados excelentes.

EXEMPLOS

Cliente: Boa tarde! Vocé tem aqueles celulares com toudaescr
cartdo de memoria e internet Wi-Fi? Minha filhaadstuca num
desses...

Vendedor:Deixe-me ver se entendi: O Sr. quer um celular
moderno, que tenha touch-screen, cartdo de meradn#ernet
Wi-Fi... (Aqui, o vendedor ouviu atentamente o Glee repetiu

0 que ele disse, com 0s mesmos gestos e tom de voz)
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Cliente: Exatamente. (E nesse momento que o Cliente se sent
ouvido e compreendido pelo Vendedor).

Vendedor: Entdo acredito que o Sr. vai adorar este novo lnode
gue chegou ontem aqui na loja...

Coach: Nesta primeira sessao vamos falar um pouco de, wocé
conhecer a area com a qual vocé quer trabalh@onhecendo a
pratica do Rapport, o Coach se utiliza desta técmispelhando a
postura global do cliente. Ele repousa os bracbsesas pernas,
cruza os calcanhares e recosta na cadeira, adocéapdstura de
seu cliente).

Cliente: Bom, eu sou advogado e tenho dois filhos. Te pedcur
porque estou com muitas dificuldades para plangjaha vida
financeira. Quero melhorar essa area o0 mais rapassivel...
(Enquanto fala de si mesmo, o Cliente acelera piregsio e
gesticula pouco, na altura do peito).

Coach: Entdo vocé me disse que estd com dificuldades
financeiras e quer planejar isso o mais rapidoipeks (O Coach
acompanha a respiracao de seu Cliente enquantonfaacing
Descritivo).

Cliente: Isso... Esse é o0 ponto. (Assinalando com a caleea,
concorda com o Coach).

Coach: Vamos comecar preenchendo este formulario, ondé voc
vai saber exatamente...

Quem quer usar com maestria a Hipnose Conversacioaa
pode deixar de praticar o Pacing Descritivo.
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RATIFICACAO

“Os filhos n&o precisam de pais gigantes, mas desse
humanos que falem a sua linguagem e sejam capazes d
penetrar-se o coracao.”

(Augusto Cury)

O que vamos aprender aqui € usar as palavras:mssmo...
muito bem... étimo... muito bom...

Aprender a usa-las internamente e externamentekdén chama-
va de Ratificacdo, em outras palavras, uma vala@aD&sde a
infancia nos temos aquela “sensacdo” de que algoeesado ou
de que alguma situacéo nado vai dar certo. Ja Seati@ E nossos
pais diziam: “Isso mesmo...”, “Continue”, “Muito ioe..”.

Sempre gque nao sabemos se vamos conseguir fazergady
gueremos ou precisamos, 0 que gostamos de oufataé “Isso
mesmo... Muito bem...”. Essas palavras sdo umarowagao de
gue estamos no caminho certo. Isso comeca na musseia.
Falando isso para uma pessoa, vocé esta validagde ela esta
fazendo. Na Hipnose Conversacional, quando umaaessiver
na “direcao correta”, de acordo com 0s objetivosaaunicacao,
vocé deve usar as palavras de Ratificacéo.

Num dialogo interno, ou seja, falando com vocé nmesre estas
palavras. Vocé conhece 0s seus objetivos, quareodigo que o
aproxima deles, fale para si mesmo: “Isso mesmniduito
bem...”. Use frequentemente essas palavras commesio.

E claro que a Ratificacdo deve ser usada em canjcomn o
Rapport e o Pacing Descritivo. Ai sim vocé vai &mdar ainda
mais 0 seu nivel de comunicacdo com a outra pepstmy0oceé
estara repetindo para ela as palavras que ela dasipais. Essa
técnica é simples, porém maravilhosa. Praticandio to que
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aprendeu até aqui, vocé tera resultados inimagmaaesua vida,
nas suas interacoes.

EXERCICIO

A partir de agora, vocé vai usar a Ratificacao.teluas trés
técnicas que aprendemos (Rapport, Pacing Descrivo
Ratificacdo) e separe um tempo na sua agenda mana-kas.

Construa esses fundamentos e vocé se tornara urnenmes
Hipnose Conversacional.

EXEMPLOS

Coach: Antes de terminarmos nossa sessao, vocé tem alguma
davida?

Cliente: E se eu ndo conseguir fazer esse exercicio deetmgue

VOCE me passou?

Coach:Otima pergunta... Muito bem... (pausa) E o que vocé
acredita que te impede de realizar o exercicioR@lificacdo
aqui reforca a ideia de que o Cliente deve pergugtendo
estiver com davida. Funciona como um estimulo).

Cliente: Talvez a falta de disciplina.

Coach: J4 teve um momento na sua vida em que vocé foi
completamente disciplinado? Pode me contar confo foi

Hipnologo: Vocé gostaria de olhar fixamente para esse ponto
enquanto relaxa de forma confortavel?

Cliente: ... (O Cliente faz que “sim” com a cabeca).

Hipndlogo: Otimo, muito bem... (Neste caso, a ratificac&o
estimula o Cliente a continuar no caminho propop&lo
Hipnologo).
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Como vocé pode perceber, a validacdo é uma tébeirafacil e
gque nao necessita de muitas explicacbes. Nas paéxim
conversacgoes que vamos abordar, vocé vai ver nugtas o uso
da Ratificacao. Fique atento.

INDU(;AO DE TRANSE CONVERSACIONAL
“A linguagem cria a realidade.”
(Noam Chomsky)

Agora que ja sabemos o que € o transe hipnoti@gotha hora
de descobrirmos como induzir este estado alterad@adequado)
de consciéncia. Para isso, é necessario entendegmesa
linguagem tem uma estrutura. Podemos dividir esttaiteira em:

» Estrutura Superficial (O que falamos ou escrevemos)

» Estrutura Profunda (Pensamentos, conceitos e mashori

Tudo o que falamos ou escrevemos (estrutura sajdyfadvém
da nossa propria experiéncia (estrutura profunda), nosso
modelo de mundo. Este fenbmeno de buscar algo essano
experiéncia e traduzir em palavras, sinais e siosbajue
escolhemos, chamamos de derivacdao. Segundo RiBhanler e
John Grinder — Os criadores da PNL — este movimelao
estrutura profunda para estrutura superficial seatlavés de
filtros deOmissao, Generalizacdo e Distorca®uando fazemos
o0 movimento de derivacéo (trazendo algo da esaytuofunda
para a superficial) algumas informacdes necessarntamse
perdem ou sao distorcidas.

Imagine que vocé vai me contar como foi o seu Woltim
aniversario. Para fazer isso, vocé precisara busaar suas
memorias (estrutura profunda) esta experiénciaqid quando
for me contar sobre a festa (trazer para estrusugeerficial),
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algumas informacbes vao se perder ou serdo dd&srcno
processo (filtros de Omissdo, Generalizacdo e RQEN).
Obviamente, ndo da para lembrar exatamente o quenss, o
gue vimos ou 0 que ouvimos.

Para compreendermos o sentido das palavras egim$jam que
ouvimos ou lemos, fazemos automaticamente o movonen
contrario, conectando a linguagem (estrutura sigu)f com a
estrutura profunda (experiéncia sensorial, regstmeemarias...).
Podemos chamar esse processo ‘pesquisa ou busca
transderivacional”’. Assim, as palavras funcionam como
conectores (ancoras) para experiéncias guardadasstnaura
profunda.

Quanto mais VAGA for a linguagem, cheia de Omissbes
Distorcbes e Generalizacbes, mais Pesquisa Travecienal
sera necessaria para sua compreensao. Guarde isso!

Se eu disser a vocé: “Imagine um carro...”.

Vocé acha que todas as pessoas vao imaginar 0o neEsmo?
Claro que n&o. Vocé pode imaginar uma Ferrari eagpgssoa
pode imaginar um Gol, ou qualquer outro carro. As@o aqui é
gue eu fui VAGO, pedi que imaginasse um carro ed&onuitos
detalhes. Eu omittertos aspectos (detalhes) e vocé foi buscar um
carro na sua estrutura profunda, par@encher de significadoo

gue eu disse. Vocé precisou FOCALIZAR a sua aterpzia
dentro e completar o significado do que eu havm di

(CONSCIENTE)

Estrutura Superficial da Linguagem

W‘
[ ——. ' l'.«’fﬁ'“‘_
r."‘:t t’
-

Derivacéo
Transderivagdo

Estrutura Profunda da Linguagem
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(INCONSCIENTE)

Como a inducéo de transe se da através do focaemalizar a
atencao, esse tipo de linguagem VAGA funciona mém para
INDUZIR O TRANSE HIPNOTICO...

As técnicas de linguagem que vocé vai aprendems]idem
como objetivo direcionar a mente do seu interlacysara a
experiéncia interna, provocando uma Busca Transm®onal,
induzindo o transe.

Est4 ansioso para aprender estas técnicas?

PRE-TALK — CRIANDO CONTEXTOS MENTAIS

“A mente esta no mesmo lugar e em si mesma. Pade fa
do céu um inferno ou do inferno um céu.”

(John Milton)

Podemos definir o Pré-Talk nas palavras do Hiprml&ame;
Spenser:

“Pré-Talk € uma conversa prévia sobre o que vocé &m
seguida, gerando e/ou criando expectativa no syuj@#ixando-o
predisposto a seguir suas proximas instrucoes...”.

Pense por um momento...

Em uma luta entre um Jacaré e um Urso, quem vdié& quge
vence?

Eu diria que depende do contexto. Se for na agoaapelmente
vencera o Jacarée. Se for na terra, provavelmemeevé& o Urso.
Tudo depende do contexto.

Na Hipnose Conversacional, o Pré-Talk é a artepiletar” um
contexto mental, antes de introduzir a sua mensagf@agine
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gue voceé ja estabeleceu Rapport e agora querdapeque o0 seu
interlocutor figue muito interessado no que voe@ &edizer sobre
ele. Vocé pode comecar assim: “Ja reparou em c@Epessoas
gostam de ouvir sobre elas mesmas? Algumas ficanmaito
curiosas... Vocé ja se sentiu assim? Louco parar saljue uma
pessoa tem a dizer sobre vocé?”.

Pré-Talk é um dialogo com a finalidade de preparanente do
individuo para o que vem depois. E vocé colocautaagpessoa
num “estado emocional” apropriado, antes de segamn o
objetivo da comunicacdo. Trata-se de conduzir osgeentos e
criar um contexto mental favoravel a sua mensagem.

Em outras palavras, Pré-Talk é a ciéncia de INDUESITADOS
EMOCIONAIS.

Os trés elementos para o Pré-Talk:
OBJETIVO + RAPPORT + TECNICA ADEQUADA

« OBJETIVO

Essa € a peca fundamental de qualquer assuntobguegaemos
daqui para a frente. Se nao tiver um objetivo, veidfuncionar.
Antes de comecar a usar qualquer uma das técneswitds
neste livro, é importante que vocé saiba para estieindo. Vocé
deve se perguntar: “Qual € o0 meu objetivo nestaersa? Que
estado emocional a outra pessoa precisa experimantas de
receber a minha mensagem?”.

« RAPPORT

Vocé precisa estabelecer um elo de confianca aetegialquer
coisa. Para que seja bem sucedido na comunicagétraapessoa
precisa se sentir segura na sua presenca.
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« PRE-TALK — CRIANDO CONTEXTOS MENTAIS

Vou apresentar a vocé trés técnicas poderosasspaiazer um
otimo Pré-Talk e Induzir um Estado Emocional apemo em
alguns segundos:

* Inducéo Por Descricao Direta;
* Inducéo Por Descricao Indireta;
» Another Description.

Inducao Por Descricao Direta

Baseado no principio de que tudo o que vocé fataitia pessoa
faz uma representacdo interna, quando vocé despamee ela
algo relacionado ao que vem a seguir (seu objetig® vai
imaginar o que vocé estiver dizendo, e esse pemsamai
coloca-la num estado emocional adequado a sua ge&msa
posterior.

Por exemplo:
Objetivo: Vender um seguro (Estado de Curiosidade).

“Talvez vocé fique curioso sobre o que eu tenhizardvVamos
sentar e tomar um café e vocé vai descobrir tugoeoas pessoas
bem sucedidas sabem sobre seguranca...”

Ao descrever o processo (diretamente), n0s criamosontexto
mental para facilitar a venda do produto logo aused bem
simples, € sO descrever o que fara em seguida,ndpera
expectativa na outra pessoa.

Indugcao Por Descricéo Indireta

Ja na descricao indireta, vocé vai explicar o qudeslocutor vai
experimentar a seguir, sé que falando indiretameated citar
uma outra pessoa ou situacdo. Contar uma histdave b

Exemplo:

Objetivo: Motivar um amigo (Estado de Motivacao).
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“Meu avb sempre dizia que qualquer pessoa podecar f
motivada... Segundo ele, bastava fazer uma pergGontao vocé
estava se sentindo antes de ficar triste?”

Antes de falarmos sobre motivacdo, contei uma bres®ria
sobre meu avd, conduzindo a mente do meu amig@edor um
contexto mental apropriado. Simples, nédo é€?

Another Description

A questdo aqui também € a descricdo, s6 que destavacé vali
pedir que a outra pessoa descreva uma lembrangaagio ela
descreve, entrara no estado correspondente.

Exemplo:
Objetivo: Ir na festa (Estado de Animacao).

“Lembra daquela festa que vocé foi no més passAda@la que
vocé disse que foi bem animada... Me fala um paadoe ela...
Eu n&o pude ir...”

Neste momento a pessoa descreve a festa, entramdstado
correspondente a lembranca...

“Essa semana vai ter outra festa incrivel, vamos?”

O ingrediente magico desta técnica € a captacaondestado
anterior ao que vocé quer induzir, ou seja, € evoeaoutra
pessoa a lembranca que corresponde ao estadovolgepiedi-la
para descrever esta lembranca.

Por Exemplo:

Se eu quero induzir um estado de relaxamento, Ebaso
“Quando vocé sai de férias para relaxar, onde gos&uma ir?”
A pessoa responde:

“Gosto de ir para minha casa na praia.”

Ai finalizamos a inducéo:
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“E como é ficar 1a? O que vocé faz que te deixangsbem
relaxado?”

Enquanto a pessoa DESCREVE a lembranca, ela emtra n
estado...

Milton Erickson costumava perguntar, durante o Pal- com
seus pacientes, se eles ja estiveram em transe &ntena forma
de trazer para a memoria aquele estado e criaoataxto mental
favoravel a inducéo posterior.

EXERCICIO

Escolha um amigo ou conhecido. Estabeleca Rappoptiaato
pensa no estado que ele vai experimentar. Fagé odk.

EXEMPLOS

Hipndlogo: Entdo vocé disse que fica estressada toda vetague
uma reunido com o departamento de vendas... Enndmte
Imagino que vocé deve estar curiosa sobre o quesémer aqui
para resolver esta situacdo... (Pacing DescritieelRalk —
Inducao Por Descricao Direta).

Cliente: Agora quero MESMO saber o que vamos fazer...q)iso

Filho: Paaaaaai!!! Machuquei meu braco!!! Olha... (O tae
sete anos fica desesperado ao ver 0 sangue estmorpsio
braco).

Pai: Noooossa!!! Que corte enorme!!! (O Pai estabelRapport
e faz um Pacing Descritivo, “acompanhando” a exdmeia do
menino).

Filho: ... (O garoto chora bastante).
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Pai: E, td6 vendo que vocé vai ganhar do seu irmao,ygoesse
machucado ai é maior que o dele... Mas acho gu& n@a gosta
de ser o campedo... (Pré-Talk, criando um conterantal
apropriado).

Filno: Vocé sabe que eu sempre quero ser o campeaol (Ba
diminuindo as lagrimas, ja entrando num outro egtad

Pai: E como vamos saber se vocé vai ser o campeaoifiae
ideia! Vamos ao pronto-socorro e deixamos o méthzer uns
pontos, depois vamos comparar com a perna do iséo.iiQuem
tiver mais pontos ganha! (Neste momento, apos afre-Talk,
o Pai insere a mensagem com maestria).

Feito isso, 0 menino ndo derramou nenhuma lagriomante as
agulhadas. Muito pelo contrario, pedia alegremexemédico
gue costurasse ainda mais pontos.

LINGUAGEM DE DIRECIONAMENTO
“Aquele que faz perguntas nao pode evitar as ressds

(Provérbio da Republica dos Camardes)

Chegou a hora de aprendermos as técnicas de lieguagra
conduzir a mente consciente e inconsciente da®g@essleva-las

a uma nova experiéncia. Vocé provavelmente ja spbe a
linguagem influencia o pensamento, que pensamegénam
sentimentos e que sentimentos se transformam em
comportamentos.

A LINGUAGEM DIRECIONA O PENSAMENTO.
OS PENSAMENTOS GERAM SENTIMENTOS.
OS SENTIMENTOS GERAM COMPORTAMENTOS.

Pense um pouco sobre isso...
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Vou apresentar a vocé a ferramenta mais poderosiatsona-
mento de pensamento: AS PERGUNTAS! Toda vez quenfag
uma pergunta, o cérebro entra num processo autmmébra do
nosso controle, para encontrar respostas. Tais os&Esp
direcionam a mente para uma representacao intpemsgmento)
e essa representacao traz a tona um sentimentmaakso

Imagine que alguém lhe pergunta: “Como foi seumtiatraba-

lho?” Essa pergunta direciona o0 seu cérebro inetiante para a
recordacdo do seu trabalho. Se for um dia ruimévmovavel-

mente trara um sentimento ruim associado a esdardeiga. Se
for um dia bom, vocé trard& um sentimento bom aasacia

memoria. Vamos conhecer agora, alguns modelos deimas e

suas funcoes:

O USO DO “POR QUE?” NA HIPNOSE CONVERSACIONAL
» Ele Elicia JUSTIFICATIVAS e Motivos para Acoes.

Cliente: Entao acho que vou perdoar meu pai... Parece spze e
atitude é a mais inteligente.

Hipnologo: E por que vocé vai perdoar seu pai? (A intencé@n aq
€ REFORCAR os motivos do cliente).

Cliente: Se eu fizer isso, vou ficar em paz comigo mesmo e
poderei seguir minha vida... Vou me libertar. (igstiva).

Hipnologo: Fico feliz por vocé... (Ele sorri).
e Busca VALORES (O que é importante para alguém).
Joéo: E por que vocé vai trocar de empresa?

Pedro: Esta nova empresa vai me dar mais LIBERDADE. (Eis
aqui o Valor).

Joao: Entend..
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 Atribui Culpa.
Ela: Por que vocé mente tanto? (Muito comum).
Ele: Vocé ndo me da alternativa... Faz perguntas od¢oy...
» Busca Significado.
Vendedor: Esse é nosso melhor produto. Vocé vai adorar!
Cliente: Por que vocé acha que eu vou adorar?

Vendedor: Ele se encaixa perfeitamente nos moldes da sua
empresa...

* Procura Causas Passadas.
Mae: Por que vocé foi reprovado logo no quarto periodo?

Filho: Eu tive dificuldade para entender a matéria normgiros
dias... Depois acabei relaxando...

O USO DO “COMO?” NA HIPNOSE CONVERSACIONAL

» Ele desconstroi/explora um processo.
Paciente:Eu estou muito depressivo.

Terapeuta: Como vocé faz para ficar assim? (Quando o cliente
responder saberemos qual € o mecanismo da suaskpye

Paciente: Eu acordo, penso na minha vida, nao encontro menhu
motivo para levantar e o dia passa... Cada vet pior

 Ele Modela um Processo.

Facilitador: E como vocé faz para alcancar suas metas? (Ao
saber COMO ele faz, podemos fazer a mesma coisaopéer os
mesmo resultados).

Aluno: Eu penso constantemente que ja alcancei meusvoijet
sinto como se ja tivesse alcancado.
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» Ele Constrdoi um Processo.
Cliente: Vou preparar uma festa maravilhosa de casamento.

Coach: E como vai fazer isto? (Ele esta criando um pszeR
“COMO FAZER” na mente do Cliente).

O USO DO “E SE” NA HIPNOSE CONVERSACIONAL
* Ele cria POSSIBILIDADES (Isso € poderosissimo).

Hipndlogo: Isso parece um problema pra vocé?

Cliente: Sim, pois eu nao posso fazer nada se continuaressm
medo.

Hipnologo: E se vocé tivesse uma forma comprovada de vencer
esse medo... Como se sentiria? (Aqui, ele criailpbdades com
0 “E SE” e ainda constréi um processo usando o “COM

EXERCICIOS

Passe pelo menos dois dias observando esses padsiesitras
pessoas, notando esses dois pontos:

* Que padrao a pessoa esta usando: “POR QUE?”, “COMO?
ou “E SE”.

e E para onde a mente da outra pessoa esta indo.

Feito isso, comece a implementa-los, um a um, adisguagem.

EXEMPLOS

Jodo: Ja disse, eu nao vou pedir a Isabel em casanieatmito
nenhum. Ela pode recusar e isso acabar com ndasmramen-
to.

Pedro: E como ela faria isso? (Desconstruindo o processo)
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Joao: Ela vai ver a alianca e dizer que isso vai atrepab
“futuro” dela... Como ela sempre diz.

Pedro: Entdo vocé me disse que se pedi-la em casamédmteaie
recusar em funcao do futuro... (pausa) Eu enteng@usa) E se
ela reagisse de outro jeito, como ela reagiriadr@esa o Pacing
Descritivo para acompanhar e o “E SE” para criasjimlidades.
Em seguida ele constrdoi um processo mental de “COldébel
poderia reagir de outra forma).

Joao: Ela poderia ficar feliz e aceitar o pedido.

Pedro: E por que ela ficaria tao feliz e aceitaria o ge@i(O uso
do “POR QUE” aqui reforca a segunda alternativa).

Jodo: NO0s nos amamos e estamos juntos faz tempo. Iss® po
deixa-la feliz na hora da decisao.

Pedro: E por que ficar feliz € importante para ela? (isticando
a Justificativa, mais uma vez usando o “POR QUE").

Jodo: Ela anda muito triste. Acho que é muito importgae ela
ter uma dose de felicidade. Acho que para todos noés

Pedro: E quando vocé vai dar essa dose de felicidadeaa el
pedindo-a em casamento?

Vendedor: Podemos falar rapidamente? Eu serei breve...
Cliente: Sem problemas...

Vendedor: Como € a relacdo do Sr. com os seus fornecederes d
vinho? (Explorando o processo).

Cliente: E boa. O Unico problema é que eles s6 tiram odpedi
uma vez por semana.

Vendedor: E por que isso é um problema? (Reforcando o erro d
concorrente).
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Cliente: Nossa demanda no restaurante aumenta a cadadia, n
gueremos comprar demais, mas também ndo querecapsé&m
vinho.

Vendedor: E se o Sr. utilizasse um sistema de entrega que
deixasse caixas extras, para o caso de faltar,nemmum custo
adicional, como isso o ajudaria? (O Vendedor cossjbilidades
enquanto constroi um processo mental que favoregesistema

de entrega).

O segredo da linguagem de direcionamento é obseRiecar
atento ao lugar para o qual esta conduzindo a nenteutra
pessoa.

ANCORAGEM

“Um pedaco da experiéncia traz de volta toda a
experiéncia.”

(Richard Bandler)

Nas licbes anteriores, aprendemos como eliciazgtra tona) um
estado emocional especifico, através das técnedbducao de
Estados”. Mas sera que toda vez que 0 seu intéolopuecisar
acessar o estado, vocé tera que repetir o procé$do?seria
muito trabalhoso fazer isso? Imagine vocé conduzs®sl cliente
a um estado de animo e vinte minutos depois tendaepetir o
processo... Fica chato, nao fica?

Vocé ja notou que existem certos “gatilhos” parasaar estados
emocionais? Um bom exemplo disso é quando estanuzndo
pelo centro da cidade e sentimos um cheiro... Urfupe... O
perfume DAQUELA pessoa especial... Na hora, vohé phra os
lados pensando: Fulano esta aqui... E olha, e ®lipaocura...
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Aquele perfume te lembra uma pessoa ou um lugacédsm e
vocé revive mentalmente toda aquela experiénciaamao no
estado emocional correspondente. O perfume é ste [k
memaoria (uma ancora), ndo TODA memoria. Entdo pervpcé
se lembra de tudo? Porque “um pedaco da experiérazade
volta toda a experiéncia”. Essa descoberta foa f@ibr Ivan
Pavlov e ficou conhecida como “Condicionamento &asaho”.

Mais tarde, esse conceito foi adotado por Richaehder
(Programacéao Neurolinguistica) e se tornou o gie ¢fttamamos
de Ancoragem.

Podemos entender o processo de Ancoragem nas gmlder
Robert Dilts:

Na PNL, "ancoragem" se refere ao processo de asseeclOes
internas com algum gatilho externo ou interno per@ssim,
prontamente, podemos acessar essa reacdo de namooragem

€ um processo que na superficie é similar a técuica
"condicionamento” usada por Pavlov para criar ugecéo entre
escutar uma campainha e a salivacdo nos cachAwa@ssociar o
som da campainha com o ato de dar comida paracaehsrros,
Pavlov descobriu que, eventualmente, podia s6 tncampainha
gue os cachorros comecavam a salivar, mesmo quiaegfosse
dada nenhuma comida. Na formula estimulo-reagcdo dos
behavioristas, entretanto, o estimulo € sempre sogestao
ambiental e a reagcdo sempre uma acao comportamental
especifica. A associacdo é considerada reflexivade uma
guestao de escolha.

Na PNL esse tipo de condicdo associativa foi exidangara
incluir ligacdes entre outros aspectos da expeaéatem das
sugestdes puramente ambientais e reacbes compotésné/ma
imagem recordada pode se tornar ancora para UNERCEEN
interna particular, por exemplo. Um toque na p@o@de se tornar
ancora para uma fantasia visual ou mesmo uma créimgaom
de voz pode se tornar ancora para um estado deagi@lou
conflanca. Uma pessoa pode conscientemente escolher
estabelecer e re-disparar essas associacO0es paraesma. A
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ancoragem pode ser uma ferramenta muito util pardaa a
estabelecer e reativar processos mentais associcolos a
criatividade, o aprendizado, a concentracao e ®UuteTuUIsSoS
importantes.

E significante que a metafora da "ancora' seja aisad
terminologia da PNL. A ancora de um navio ou deharto esta
amarrada pelos membros da tripulacdo a algum pestéovel a
fim de segurar 0 navio numa certa area e evitaretpi@avegue
sozinho. A implicacdo disso é que a sugestdo gue s®mo
"ancora" psicologica ndo é apenas um estimulo naxague
"causa" uma resposta como também € um ponto dé€mefa que
ajuda a estabilizar um estado particular. Para iampl
completamente a analogia, o navio pode ser comgldezomo o
foco da nossa consciéncia no oceano das expesgéAgancoras
servem como pontos de referéncia que nos ajudasa@lrir um
local particular nesse mar de experiéncias, a maata nossa
atencao e evitar que ela ‘flutue’.

O processo de estabelecer uma ancora envolve basita a
associacao simultanea de duas experiéncias. Nolosode
condicionamento behavioristas, as associacdes reanmomais
fortemente estabelecidas através da repeticdo. peticéo
também pode ser usada para fortalecer as ancamagxemplo,
vocé pode pedir para alguém reexperimentar ativeemama
ocasiao em que estava muito criativo e bater de e ombro
dele enquanto ele pensa na experiéncia. Se voeérregso uma
ou duas vezes, o0 toque no ombro vai comecar arisartbhgado
ao estado criativo. Eventualmente um toque no onflré a
pessoa automaticamente relembrar o estado criativo.

ANCORAGEM NA HIPNOSE CONVERSACIONAL

Na Hipnose Conversacional, a ideia € eliciar unadeste criar
uma ancora, para que a outra pessoa faca uma aaEBWCI
inconsciente entre o estado e o estimulo criadovpegé. No
momento em que vocé ativar a ancora, ela vai remamnodo o
estado.
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O que vocé precisa fazer para criar uma ancora é:

1. Eliciar o Estado (Usar as técnicas de Inducao tkedBs);
2. Ancorar o Estado (Estabelecer a Ancora);

3. Quebrar o Estado (Utilizar a Interrupcao de Pagrao)
4. Testar a Ancora (Ativar a Ancora novamente).

1 - ELICIAR O ESTADO:

A primeira coisa € usar uma das técnicas de Pie-Gak
aprendemos para eliciar o estado. Por exemplo:

Hipnologo: Vocé me disse que se sente incapaz de fazer esta
prova, mesmo tendo estudado, nédo é?

Cliente: Sim, iSSso mesmo.

Hipnologo: E o que vocé quer no lugar desse sentimento de
incapacidade?

Cliente: Confianca.

Hipndlogo: Vocé pode se lembrar de uma vez na sua histdnia, e
gue tenha se sentido muito confiante? (Pré-TalklieiaBdo o
estado).

Quando induzir uma emocéao, o seu interlocutor raaditar de
um estado para o outro. Quando isso acontecer, dewe ficar
atento as mudancas fisiolégicas (corporais). Ptwtapreste
atencao especial aos seguintes fatores:

e Tom e volume da voz;

e Postura;

» Coloracéao facial;
 Tensao muscular na face;
 Angulo da cabeca;
 Tamanho do labio inferior;
» Padrao de respiracéo.
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Perceba as mudancas fisiolégicas da outra pessbaasSim
saberd exatamente se/quando ocorreu a mudanca talo.es
Imagine que vocé faz uma “Inducéo Por DescricacetBire
enquanto descreve um estado de curiosidade, onssilocutor
muda a postura e altera a respiracdo, tornandosara@da. Ele
esta ENTRANDO num outro estado e vocé so vai perdsbo se
ficar atento aos fatores fisioldgicos.

2 — ANCORAR O ESTADO:

Para estabelecer uma Ancora, vocé vai utilizar unmais dos
cinco sentidos da pessoa. Sendo assim, a Ancornageenser:

e VISUAL: Um olhar, um gesto, um simbolo...

Exemplo: Vamos pensar em casais. Imagine aquaeisabmen-

to que termina entre brigas e ofensas. Muitos reentios
negativos estdo associados aquela memoria. Podssarpaeses,
as vezes anos, e quando vocé adtiela pessoa, pronto! Se sente
mal imediatamente... A imagem da outra pessoa rcarAl!

« AUDITIVA: O som, a fala, uma musica, um tom de voz.

Exemplo: Ainda falando sobre casais, quero que imeagquele
casal que tem uma musica marcante... AQUELA musscéaz
lembrar um do outro, sempre. Enquanto escuta acmUsicomo
se a pessoa estivesse do seu lado, pertinho. Esse Bom
exemplo de Ancora auditiva.

Tem também o0 caso da relacdo de Pai e Filha. Gé Pailito
autoritario e grita constantemente com a Filha.n@oaa menina
se torna uma mulher e se casa, o marido, por algativo, grita
com ela no mesmo tom de voz em que o Pai delavgrita
Imediatamente vem a memoria do Pai... E as brigamrsiam
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ainda mais intensas... Aquele tom de voz se totma Ancora
para a lembranca do Pai.

« CINESTESICA:Um toque, uma textura, uma aperto de
mao...

Exemplo: A pessoa chega do trabalho, liga o chaweiai tomar
um banho. E hora de relaxar. Mais cedo ou mai® ta acaba
associando o estado de relaxamento ao banho. &b & agua
guentinha percorrer o0 corpo e rapidamente o indvicbmeca a
relaxar.

Isso pode acontecer com um fumante, que quandmestaso,
utiliza o cigarro para aliviar o estress&¥ou até ali fumar um
cigarro e pensar um pouco, preciso relaxaAdb dar o primeiro
trago, ele se sente bem, mais calmo e mais tranqud) ato de
fumar € uma Ancora sentida, uma Ancora cinestésica.

NA PRATICA:

Depois de ter eliciado o estado, vocé vai estabelema Ancora
Visual, Auditiva ou Cinestésica. Vamos continuar mesmo
exemplo que passei no inicio:

Hipndlogo: Vocé pode se lembrar de uma vez na sua histdnia, e
gue se sentiu muito confiante? (Pré-Talk — Eliccandstado).

Cliente: Hum... Deixe-me ver... (Aqui o Cliente comeca adau
na memoaria a lembranca, e sua fisiologia muda ddaezin que
ele entra no estado...).

Hipnologo: Pode me contar COMO foi a situacdo de que se
lembrou? (Intensificando o Estado).

Cliente: Foi no dia em que pedi minha mulher em casamento..
Eu estava muito confiante! Me sentindo bem!
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Hipnélogo: Muito bom... (O Cliente esta prestes a chegar no
apice do estado e, nesse instante, o Hipnéloggedariolhar para

o olho esquerdo do Cliente, enquanto sorri — Cdamda Ancora
visual).

Quando ancorar um estado, preste atencdo em dmeeda
principais:

 Pureza do estado.

Certifique-se de que a pessoa esta experimentandstamo
proposto.

* Intensidade do estado.

Quanto mais forte o estado, mais eficaz sera a@nco

TRES ELEMENTOS CHAVE PARA CRIAR ANCORAS

« Sua Ancora deve ser singular e capaz de ser repetid

« Temporize sua Ancora Ancore imediatamente antes do
pico do estado. Se néao o fizer, pode acontecenclmar no
declinio do estado.

* Verifigue o contexte- Quando ancorar, observe o ambiente
e seja discreto, como no Rapport.

3 — O PADRAO DE INTERRUPCAO:

Interromper o padrdo de pensamento € interrompestardo em
gue uma pessoa se encontra e conduzi-la para usmneairo.
Essa € a maneira mais poderosa de se quebrar ado.estou
citar aqui trés formas de se fazer isso:

* Dizer o nome da pessoa;
» Pedir para que a pessoa segure algo, isso gemanfi@so;
* Fazer uma pergunta fora de contexto.

OS SEGREDOS DA HIPNOSE CONVERSACIONAL — LUIZ SOUZA



Estas trés técnicas interrompem o fluxo de pensamerediata-
mente. E importante lembrar que vocé deve ter emereestado
para o qual quer conduzir a outra pessoa. Casaacantela
voltara ao estado anterior.

4 — TESTAR A ANCORA:;

Ao quebrar o estado, pouco tempo depois, vocé daterar sua
Ancora e verificar se a pessoa acessa 0 estadaoneot& Se
acessar, sua Ancora tera se estabelecido.

EXERCICIO

Pense e liste pelo menos trés ancoras que podalagar para
frente. Uma para cada modalidade (Visual, Auditiea
Cinestésica). Pratique TODOS os dias!

EXEMPLOS
Ricardo: Vocé vai voltar ao médico e fazer o tratamento?
Alexandre: Acho que n&o. Nao tenho forgas pra isso.

Ricardo: E como é essa forca de que precisa? (Pré-Talk e
linguagem de direcionamento — Explorando o progesso

Alexandre: E aquela vontade de viver! E quando vocé acorda
animado, com um objetivo em mente, alegre... Ceienergia!

(A medida que conta sobre COMO é a experiénciaxakldre
comeca a acessar aquele estado).

Ricardo: E isso e mais o que? Me fala mais, estou gostaado d
saber... (Ao perceber que Alexandre esta quasgiradim 0 “pico”

do estado, Ricardo toca o ombro do amigo com a dir&da —
Ancoragem Cinestésica).

Alexandre: E uma motivacdo forte, que parte do fundo do
coragao!
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Ricardo: Nao comi nada... Que horas sao? (Interrupcdo de
padrao/ Quebra de Estado).

Alexandre: (...) Nao sei... Acho que meio dia... (Ele fica um
pouco confuso enquanto desvia a atencao para amargle
Ricardo).

Ricardo: Entdo vocé ainda ndo sabe se vai ou ndo ao meéskeo
semana... (Ricardo volta ao assunto anterior, radivea Ancora
Cinestésica que havia estabelecido).

Alexandre: Na verdade, eu vou sim... Acho que vai valer apen
(Rapidamente ele acessa o0 estado de motivacao rdaquensa
sobre aquela situacao).

Professor: Todos entenderam?

Aluno (Jonas): Eu ndo entendi, e acho que nunca vou entender
nada, nAo consigo me concentrar...

Professor. Entdo saia da sala AGORA! Brincadeira... (risos)
Venha aqui na frente um instante. (Quebra de etaeioupcao
de Padrao).

Aluno (Jonas): ... (Ele vai até a frente, um tanto confuso).
Professor: Vocé joga videogames? (Iniciando o Pré-Talk).
Aluno (Jonas): Sim, sempre.

Professor: Eu nunca fui muito de jogar, mas quando meu filho
esta vidrado NAQUELE jogo que acabou de comprar,fieh
muito atento, observando a tela, completamente ecdrado...
Parece que nada pode tirar o FOCO dele. J4& sai s&s®im?
(Inducao de Estado — Concentracéo).

Aluno (Jonas): Sim... (Enquanto Jonas esta processando a
informacao e relembrando o estado, o professor dmtieve no
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guadro com a parte de tras da caneta, produzindsoammuito
peculiar, para Ancorar o estado).

Professor: Enfim... Esqueci o que eu ia falar e acabamosdala
demais. Pode se sentar Jonas... Agora todos volt@sdo pra
ca! (O Professor quebra o estado e, enquanto patengiao dos
alunos, volta a bater com a caneta no quadro,natova Ancora).

LINGUAGEM ERICKSONIANA

“Nao pode haver transformacgao das trevas em luae d
apatia em movimento sem emocao.”

(Carl Gustav Jung)

SOBRE MILTON H. ERICKSON...

Milton H. Erickson foi conhecido, via de regra, amra maior
autoridade em hipnoterapia e em psicoterapia bestatégica.
Foi uma das personalidades mais criativas, pekaptie
inventivas de todos os tempos. Erickson foi comami® o maior
comunicador do mundo. Alternativamente era conadter
também como o principal psicoterapeuta do sécuém 8 uma
hipérbole afirmar que a histéria demonstrara qugue Freud
contribuiu para a teoria da psicanalise, Ericksomridbuiupara a
pratica da psicoterapia, comosera reconhecido tuoofiErickson
recebeu seu titulo de Bacharel, o de Mestrado dovlBgia e
titulos de M.D. da Universidade de Wisconsin. Estias outras
realizacbes profissionais, foi presidente-fundadéwaerican
Society of Clinical Hypnosis diretorfundador d&ducation and
Research Foundation of the AmericanSociety of Edini
Hypnosis, e editor-fundador doAmericanJournal of Clinical
Hypnosis. Erickson foi Professor Associado de Psiquiatria na
Wayne State University College ofMedicine. Foi memlua
American Psychological Association e membro da Acaer
Psychiatric Association. Erickson foi autor de maento e
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guarenta artigos didaticos, a maioriasobre o teipaoke. Foi
coautor de inameros livros, incluindddypnotic Experience:
Therapeutic Approaches toAltered States, HypnotheraAn
Exploratory Casebook, HypnoticRealities, Practiégplications
of Medical and DentalHypnosig, Time Distortion in Hypnosis.
Erickson foi tambémtema de inameros outros livrtemto
publicados quanto em andamento. Com respeito adadpem
profissional de Erickson, é importante observar, gebora
criasse varias abordagens novase permissivas pdmanase,
como terapeuta ele era bastanteinflexivel...Quantmanter-se
anti-tedrico. Nao promovia nenhuma teoria explicith
personalidade. Acreditava firmemente que uma texxjicita da
personalidade limitaria o0 psicoterapeuta e o t@an@uais rigido.
Erickson estava comprometido com as ideias debiledade,
unicidade e individualidade. Deixou isto claro emus escritos e
na forma de vida. Erickson transferiu-se para FémixArizona,
em 1948. Manteve um trabalho particular ativo ejavia
frequentemente para ensinar hipnoterapia. Nos a@stianos de
vida, quando n&o podia mais viajar, 0os estudanigsam de
todas as partes do mundo para ouvi-lo e aprendealsordagem.
Apesar demuito ocupado com o trabalho, era um hordem
familia,orgulhava-se da sua e dedicava-se a elekdbn venceu
um numero consideravel de problemas de saude dusaatvida
adulta. Ficou confinado a uma cadeira de rodasedd$b7,
devido a sequelas de uma poliomielite anteriorckson achava
gue a poliomielite fora o melhor professor quayara quanto ao
comportamento humano e seu potencial. Ericksonatinma
deficiéncia de visdo cromatica,mas apreciava o egostava de
ganhar presentes e de ter esta cor ao seu redountgénio na
pratica da psicoterapia. No entanto, seu géniorteade viver
eclipsava o génio na pratica psicoterapica. Ericksofria de
varios males fisicos. Sentia muita dor, por causas d
consequéncias da polio e uma série de outros mBkava
praticamenteparalitico, fazendo pouco uso do buigaito, e,
com o esquerdo podia so6 ter um uso limitado. Ndwatnenhum
uso real das pernas. Erickson utilizava apenas dmetdo
diafragma,seus labios estavam parcialmente patabsae
sualingua deslocada. N&o podia usar dentes falsos.
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Estdvamosdiante de um homem que desenvolvera aomp
instrumentoe que se orgulhava de sua habilidadeatepular a
linguagem. Talvez por isso falasse com voz lentomedida.
Tinhamosa sensacdo de que ele pesava 0 impactcadie c
palavra.Embora tivesse de trabalhar para treinaglesetantas
maneiras,e apesar de padecer de tantos problerag®sfi
Ericksonera consistentemente um dos seres humamisdehzes
porestar vivo que se poderia encontrar. Quase tapms o
conheciamficavam impressionados com suas qualidades
pessoais.Erickson era um individuo muito cheio dda ve
perspicaz.Sentados a seu lado, tinhamos a senskcaona
pessoa muito presente, vivendo o agora, 0 momenéaliato.
Realmentegozou a vida e era um excelente modetorde viver
uma"boa vida". Era uma pessoa amavel, cheia daedewagao e
compassiva. Ria com frequéncia e tinha um sorrigadavele
limpido. Tinha uma forma contagiante de dar risaasnparasi
mesmo quando algo o divertia.Erickson tinha tambdma
deliciosa atitude de admiracdoe espanto. Era urssopemuito
positiva, do tipo que olhamais para as flores do gara as ervas
daninhas. Encorajavaseus pacientes a fazerem o ane&m
mudancas positivas queas pessoas podiam fazer gquee t¢he
agradava. Sempre queum paciente fazia uma levitdgdaraco
(mesmo que para elefosse a trigésima milésimaalgiat do
braco), ainda assimficava satisfeito, espantadaigmrgulhoso
gue o0 paciente tivesse realizado este ato. A naaidasta
admiracdo e deprazer transmitia-se a nivel nacaled que
tornava dificilreduzir seus efeitos.Além disso, ckson néo
tomava a seu favor as mudancaspositivas de seusnigac e
alunos. Ao invésdisso, comunicavaseu prazer deagpessoa
tivesse entrado em contatocom novos potenciais/esnpoderes
de sua propria vida...

(Creditos: Seminarios Didaticos de Psicanalise didd H. Erickson)
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OS PRINCIPIOS DO TRABALHO ERICKSONIANO
“Leia as instru¢cdes, mesmo que nao va seqgui-lagisiép
(Pedro Bial)

A abordagem filosoéfica de Erickson quanto a vidarapia pode
ou nao ser utilizada por vocé. Eu as consideromaitde

relevantes para a pratica da Hipnose Conversacidimaavia,

nado é obrigatdria a adocao desses principios. V@ae deve
“engessar” nada do que aprender aqui. Analise tagslasisas que
estudar neste livro e retenha o que for realmeoe & Util para
VvOCé. Vamos aos principios...

1° PRINCIPIO

Toda pessoa € Unica e cria a sua propria met&dongonotizador
se alia a essa metéafora, se movimenta com elaigaa ¢

2° PRINCIPIO

Toda pessoa tem dentro de seu proprio sistemaacidape de
resolver o problema; a pessoa faz e € capaz de fade o
trabalho. Considerar qual é a causa externa éevarte. O
problema esta dentro e ndo fora. Assumir essameapiidade é
0 primeiro passo no processo de cura (healing pspce

3° PRINCIPIO

Tudo o0 que € necessario é criar uma “mudanca égitat, € a
menor mudanca possivel, e permitir que ela se gerer.. Um
grau de mudanca dentro da pessoa € tudo que é&aerced/m
grau de mudanca cria mudanca em todos os sistehaasonados
a pessoa. Um grau de mudanca € sempre possivebréae,
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vocé pode trabalhar no sistema sem responder dolepra
especifico.

4° PRINCIPIO

O tempo néo tem significado. A cada momento ha wwvon
relacionamento sendo criado. A linguagem natuie processos
mentais estao perpetuamente em um estado de fliativa.

50 PRINCIPIO

Todo o problema tem uma solucdo e é possivel trabalom
gualquer coisa. Se algo ndo esta funcionando, tdgtena outra
coisa ate funcionar. “Toda a fechadura tem suaech&ktribuido

a Erickson).

6° PRINCIPIO

Nao existe algo como “resisténcia”. A mente incerge da
pessoa relne as pecas do quebra-cabeca, e entémnedarelata a
VOCE. A pessoa nunca € resistente a sua propmducés do
problema. Erickson com frequéncia prescrevia ow&veva 0
sintoma para “se mover com” o processo da pessrabite-se de
acompanhar, acompanhar, acompanhar. Sempre figsetmia
com o0s ritmos da outra pessoa. Isto é acompanbt@mpanhar,
acompanhar.

7° PRINCIPIO
Ha poder no intercambio da vulnerabilidade.
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LINGUAGEM HIPNOTICA OU LINGUAGEM DE TRANSE

“Conheca todas as teorias, domine todas as técmessao tocar
uma alma humana, seja apenas outra alma humana.”

(Carl Gustav Jung)

Erickson utilizava um modelo de linguagem vagaespecifica,

gque ativa 0Ss processos inconscientes de associagsaondo

palavras genéricas. Em vez de dizer a outra pesso@ fazer, a
linguagem Ericksoniana permite que a mente incengeido

individuo dé o significado, de acordo com o que mlecisa

naquele momento. Erickson acreditava que todagssops tem
todos o0s recursos de que precisam para resolvelqugua
situacdo. A linguagem so facilita o processo dea dinealing

process). A seguir, vamos conhecer uma classe dgsade

linguagem usados por Erickson na terapia. EssesOo¢md
provocam buscas transderivacionais, induzindorsé&a

Fenbmenos Transderivacionais

A seguir trabalharemos construindo filtros de DateDistorcao
e Generalizacéo, para induzir o transe conversalkion

DELECOES

Delecdo Simples;
“Vocé pode estudar facilmente...”

Ao usarmos este padrao, estamos deixando para qessaa
preencha as lacunas de “O QUE estudar” e “COMQlastu

indice Referencial N&do Especificado;

“Existem pessoas que se importam com vocé e (quio est
dispostas a ajuda-lo...”
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Eu estou deletando/omitindo QUEM sao essas pesSo@ente
sabe quem sdo e pensara nelas.

Verbo Inespecifico;

“Enquanto sente grande entusiasmo...”

Estes s&o verbos que ndo especificam como a AC&@aitada.
Comparacéo;

“E vocé pode se sentir seguro e relaxado...”

Seguro comparado a que? Relaxado comparado a diz&ndo
a “Comparacao”, vocé permite que o Cliente faca [mudgria
avaliacao e entre no estado da forma que acharco®eniente.

Julgamento.
“E bom se sentir assim, calmo e relaxado...”

Vocé “julga” a experiéncia interna do Cliente, dide ser algo
bom ou ruim, agradavel ou incbmodo, intenso ou...

DISTORCOES

Equivaléncia Complexa;

“E a medida que |é este livro, se torna mais e rhalsil em
utilizar a Hipnose Conversacional.”

Ler o livro se torna equivalente a ser habil em nidge
Convesacio-nal.

Leitura Mental;

“Vocé é capaz de entender facilmente o que est@licardo
aqui...”

Na Leitura Mental, eu suponho “algo” que esta sssaado pela
cabeca do interlocutor.

Nominalizacé&o;
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“Enquanto se aprofunda nesta experiéncia, podesperdodo o
conforto e tranquilidade de uma forma que mais Gantido para
VOCE...”

Este € o processo linguistico que transforma urbovem um
evento. Na maioria das vezes isSso ocorre com totaésao de
algum indice referencial.

Causa-Efeito;

“Enquanto ouve o0 som da minha voz, podera entratranse
facilmente...”

Aqui vocé devera ligar o que esta acontecendo alalagle com
algo que vocé quer que aconteca. A causa-efeitarangicao
entre 0o ACOMPANHAR E CONDUZIR - Pacing and Leading.

Pressuposicao.

“Nao sei se vocé vai reler esses padrbes antegmuisdde fazer
suas anotacoes...”

De qualquer forma, estou pressupondo que vocé azerf
anotacdes. Um outro exemplo poderia ser:

“Vocé quer comecar a induzir o transe agora?”

De qualquer forma eu estou dizendo que vocé vaizindum
transe, escolhendo fazer isso agora ou depois.

GENERALIZACOES

Quantificadores Universais;

Sempre, toda vez, o tempo inteiro...
“Eu sou sempre assim.”
“Toda vez que saio de casa chove.”

Os Quantificadores Universais eliminam quaisquaritéicoes
auto impostas.
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Operadores Modais de Necessidade;

Tenho, preciso, devo...

“Vocé precisa se libertar e para isso tem que eeten’
Estes sugerem regras potencializadoras para acéao.
Operadores Modais de Possibilidade.

Pode, é capaz...

“Vocé pode ser o que quiser... Vocé é capaz de isze...”

Os Operadores Modais de Possibilidade estabelecemuadro
permissivo para o “poder pessoal”.

ACOMPANHAR E CONDUZIR AO TRANSE

A forma mais simples de acompanhar e conduzir ansé €
descrever o que a pessoa esta vendo, ouvindoirdgeniu seja,

a experiéncia sensorial do individuo. Descreva earmds
precisamente VAGOS (usando os padroes que apresdemo
acima). Em seguida, chame a atencao para a exgari@terna,
induzindo o transe. Use um tom de voz que manta@npassoa
relaxada e tranquila.

Por exemplo:

“Estamos aqui sentados e ouvindo esta musica e pestando
atencdo no som da minha vazmedida que relaxa cada vez
mais...”

A sentenca entalicorepresenta 0 momento em gue chamo a
atencao do interlocutor para a experiéncia interna.

Use as PALAVRAS DE LIGACAO para manter a experi@nci

ininterrupta. Palavras como: “e”, “enquanto” e “acEstas
palavras conectam os pensamentos de forma sudegante.
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Vocé tambémpode usar os padrbes de causa e efaito p
acompanhar e induzir o transe, utilizando as patawue

implicam em tempo: “desde”, “antes”, “durante” aiémndo”.
Por exemplo:

“E vocé esta lendo este texto... enquanto obsaxsia palavra e
cada letra e cada ponto e antes que VOCé entrerarget.
Percebera o quéo facil € se sentir confortavel dteanossa
conversa..e quando estiver pronto...”

E bem simples, ACOMPANHE a experiéncia sensorigbessoa
e depois conduza a atencéo dela para a experiéteina... Este
€ 0 primeiro passo.

Crie suas inducdes baseando-se nos filtros de &el&storcéo
e Generalizacdo que aprendemos. Combine o maximpuper.

CONFUSAO

Vocé sabe como o cérebro opera quando esta confilsashtra
numa busca automatica, procurando um ponto deérefier para
se situar e sair da confusdo imediatamente. Enguannente
consciente estad ocupada, a mente inconscienteudloaravel. O
intuito da confusdo é desestabilizar a mente censxie fazer
sugestdes diretas ao inconsciente. Erickson ermesire no uso
da confusédo. Utilizando este método, ele se corauaicom seus
clientes em varios niveis, introduzindo varias ragess ao
mesmo tempo.

Durante a confusdo, a mente critica (l6gica) fiemtando
encontrar sentido na mensagem (entrando em trand@&gga um
momento em que ela “baixa a guarda”.
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CONFUSAO DE DIRECAO

Usando apenas as palavras “esquerda’ e “direite® ypode criar
confusao e fazer suas sugestoes. Simples.

Por exemplo:

Imagine um cliente chegando no consultério. Nosnenios
minutos, ele fala sobre a demora que teve parar acha boa
vaga e estacionar. Logo em seguida, o Hipnéloga pegancho
da histéria do cliente e conta uma experiéncia...

“Hoje mesmo, enquanto procurava um estacionamemtoentro
da cidade, pedi informacao para um guarda, em ered
obelisco, e ele me orientou a ir primeiro peladaadireita e nao
virar a esquerda até encontrar a placa que dia &RuAi é so
seguir mais duas ruas para a direita e nao fagammho de volta
pela entrada da esquerda. Fui orientado a segoipreepela
direita, nunca pela esquerda, prestando atencamdas as ruas
em volta para nao ficar perdido e acabar tendo sgouir
novamente pela esquerda e dar voltas e voltas diican
completamente... Ai ele me perguntou: ‘Esta muitofieso?’, e
eu figuei realmente confuso enquanto ele me dizmafie em
mim, pode confiar em mim agora...”

Pode perceber a mensagem?
“Confie em mim, pode confiar em mim agora.”

A confusado induz o transe e engquanto a mente estirando
significado na mensagem, o Hipndlogo faz sugestées
inconsciente. E bem facil, ndo é?

CONFUSAO NEGATIVA

Utilizando duas ou trés vezes a palavra “nao” aade dando um
comando em seguida.

Exemplo:
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“Olhando por este lado, ndo vale a pena nao relBxa&o quiser
pensar em ndo se sentir seguro agora.”

A Unica coisa que o sujeito vai captar de fato éngar em se
sentir seguro agora”.

“Algumas pessoas tem medo, mas eu nao acho qusengentir
seguro néao influencia tanto que alguém néo pogsa due vocé
nao tem todos 0s recursos para vencer isso agora.”

Mensagem: “Vocé tem todos 0S recursos para vesselagora.”

JOGOS DE PALAVRAS

Uma outra forma poderosa de se causar confusaaiiabiuo
transe, sao o0s jogos de palavras.

“E cada vez que vocé pensa em tudo o que pode rpenass
pensara em pensar sobre como é bom entrar em.transe

A mensagem final fica: “Como € bom entrar em trdnse

AMBIGUIDADE DE PONTUACAO

A ambiguidade de pontuacao une duas sentencasudedificil
de se perceber no mundo real.

“Hoje muitas coisas que eu néao sei se sera faal\acé se sentir
tranquilo agora.”

“Podemos comecar agora mas algumas pessoas preafexar
rapidamente.”

E importante observar que a sugestio deve seriguumi@ na
segunda sentenca.
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DUPLO VINCULO

Aqui vocé oferece duas escolhas, mas com uma Opg&o
determinada (sugestao).

Por Exemplo:

“VYocé prefere aplicar este padrao agora ou depeisedminar
este capitulo?”

Escolhendo uma ou outra op¢ao, ndao importa, dejgeaforma
a sugestao € aplicar o “padrao”.

“Vocé prefere fechar os olhos agora ou prefereraspefinal da
contagem?”

De qualquer jeito ele vai fechar os olhos.

POSTULADOS CONVERSACIONAIS

De forma bem sutil, essa é uma forma de dar um edomaum
nivel mais profundo. Aparentemente € sO uma peagujie
convida a uma resposta “sim” ou “n&do”. Todavia,aegergunta
carrega consigo uma sugestao. Usando esta téeoa@evita dar
uma instrucao direta.

Vocé pode...?

Vocé sabe...?

Vocé pode fechar os olhos?
Vocé pode relaxar agora?

Vocé sabe como se concentrar?

Vocé sabe o que pode aprender enquanto esta esaran

PERGUNTAS FINAIS

Acrescentamos as perguntas finais no final de ufinenagao,
convidando a concordancia.
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Se fizer véarias seguidas, estabelecemos o que omasrde “Yes
Set” ou “conjunto de sim”, no qual uma pessoa sEstaca a
concordar e isso faz com que seja mais facil calarocom a
sugestao seguinte.

“Vocé pode fechar os olhos, nao pode?”
“Isso é facil, ndo €?”

“Podemos comecar agora, ndo podemos?”
“Todos esses padrdes sao faceis, nao sao?”

Estas perguntas também podem ser usadas paraedé&somno
tempo e gerar confuséo.

“Vocé pode se sentir confortavel, ndo pode?”
“Vocé esteve em transe, ndo esta?”

“Isso é facil, nao foi?”

PERGUNTAS EMBUTIDAS

Este € um dos meus padrbes favoritos. Anteriormerite
descobrimos que as perguntas sao a forma mais qzadele
direcionamento de pensamento. Todavia, existe wmaaf de
fazer perguntas sem fazer perguntas, iSSO mesnrgurjar
indiretamente. Quando vocé faz uma pergunta irdir@toutra
pessoa responde internamente.

“Eu fico me perguntandse vocé entendeu minha explicacao?”
“Eu ndo sei se voceai me falar sobre seus pais...”

“Vocé gostou deste modelo de tratamenieu fico me pergun-
tandopor que?”

COMANDOS EMBUTIDOS

O poder dos comandos embutidos é algo que sempfasgirou.
Ao estudar esta metodologia, pude perceber qudrgnsficios
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iISSO poderia trazer para 0s meus clientes e paraasinteracoes.
Vocé podera utilizar esta técnica, embutindo comaném
sentencas mais longas.

Por Exemplo:

“Seria muito facil comprar este produtoagora se vocé ja
conhecesse todas as vantagens.”

“Uma vez conheci uma paciente que me disse queaagaerto

vencer o medoe libertar suas emocbes Comecamos um
tratamento e eu nem precisei dizer que ele podsiaentir

seguroporque isso ele ja sabia...”

“Eu sempre aconselho meus pacienteslaxar agora antes de
entrar em transe.”

O comandos embutidos devem estar destacados rg f@so
contrario, ndo terdo efeito algum. Para isso, vam@ uma
“marcacdo analogica” para indicar comandos ou pEagu
embutidas:

« Aumentando ou diminuindo o tom de voz durante a
sentencga,

* Fazer uma pequena pausa depois do comando;

e Usar um tom de voz mais grave ou mais agudo para
sentenca,;

» Esticando ou comprimindo as palavras que desejaaies

» Fazer uma ancora visual para destacar os comandos.

Eu quero que se sinta confortavel antes de comegsmossa
sessapficaria assim:

“As vezes nds temos um conflito interno sobre o queremos...

A mente diz:Eu querg engquanto o corpo diz: eu ndo quero. E
nao importa como ouqgue VOCcé sintaconfortavebu nao, isso
acontece com todos nds. Senti a necessidade deaddhgy iSso
antes de comecarmos nossa sespaogue hoje falaremos sobre
conflitos.”
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Vocé também pode usar os comandos embutidos acbamgbas
do “porque” e do “mas”:

Eu poderia Ihe dizer que... porque...

“Eu poderia lhe dizer que vockve estudar bastante este topico
porque a repeticdo € a mae do aprendizado.”

“Poderia” diz que eu ndo estou dizendo o que editando. E o
“porque” JUSTIFICA e da autoridade a minha senteraa
mesmo tempo em que desvia a atencéo do comanddiémbu

Eu poderia Ihe dize que... mas...

“Eu poderia lhe dizer quesses padrbes vao mudar sua vidas
iISSO voCé ja sabe.”

Da mesma forma eu estou dizendo “nao dizendo” e® adesvia
a atencao do comando embutido.

CITACOES

Aqui vocé dara uma sugestdo como vinda de uma pesaoa.
Isso d& autoridade para o que estiver dizendo mesmo tempo,
sugere algo ao interlocutor.

Por Exemplo:

“Meu meédico sempre dizia que devemos tomar cuidamo a
nossa higiene alimentar.”

“Milton Erickson costumava dizer que é facil entean transe.”

“Richard Bandler dizia que nos temos todos os smsude que
precisamos para mudar.”
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PRESSUPOSICOES DE INEVITABILIDADE

Imagine dizer para 0 inconsciente de alguem que alg
acontecer de um jeito ou de outro, comunicar qgeeovocé esta
dizendo é inevitavel. Essa € a funcéo destas jpessdes.

“Mais cedo ou mais tarde...”
“Mais cedo ou mais tarde vocé vai reler este livro.
“Algum dia...”

“Algum dia vocé vai se dar conta de como é faciranem
transe.”

“Em algum lugar...”

“Em algum lugar desta sala vocé podera se semifodavel e
seguro.”

“Tente resistir...”

“Tente resistir a vontade de reler estes padrodisgisgagem.”
Este padréao pressupfe que qualquer resiténciamseita
“Talvez vocé nao tenha... ainda.”

“Talvez vocé néo tenho colocado esta matéria eticprainda.”

O talvez vai suavizar o que estou dizendo e o &imiessupde
gue vocé deve “fazer logo”.

EXERCICIO

Agora, vou listar varios padrbes Ericksonianos eévoai
completa-los de acordo com 0s seus objetivos. &sseicio tem
a funcdo de despertar a sua criatividade, sua ickuBc de
entender os padrdes e também o seu entendimernitcopiBsta
tarefa € importantissima.

Complete com a sua sugestdo/comando:

Certa vez, um amigo me disse....
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E quanto mais vocé.... mais voce....

E (nome), vocé sabe muito bem que....

E quando isso acontece, vocé nao pode deixar de.not

E vocé pode perceber....? Nao pode?

E eu acho que vocé ficara surpreendido quando....

Eu fico me perguntando se vocé pode....

Estou curioso para saber como € quando se sente....

E eu fico muito feliz em saber que vocé ja estamaa....
Talvez vocé fique feliz quando perceber....

Eu nao sei exatamente quando voceé vai....

E.... provavelmente vai lembra-lo de experiéncapaksado.
E agora vocé vai descobrir....

E enguanto vocé se pergunta.... eu quero que \&rcéla....
E vocé pode se perguntar quando....

E vocé pode se sentir confortavel em saber....

Podemos imaginar.... , ndo podemos?

Eu fico me perguntando se sua mente incosciente. pod
Em momentos como esse, algumas pessoas gostam....
Continue deixando o seu inconsciente....

Eu ndo preciso lembra-lo de.... , porque isso y@sabe.
Eu fico me perguntando se vocé esta disposto adgre..
Eu fico me perguntando o quéo prazeroso pode sepdsr....
Eu fico me perguntando se vocé se lembra....

Eu me pergunto se vocé vai decidir.... ou....

Eu gostaria que vocé compreendesse....
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Eu gostaria que vocé comecasse a se permitir....

Eu gostaria que vocé se tornasse cada vez maisieotesde....
Pode ser que voceé ja esteja atento a....

Talvez vocé ja esteja comecando a perceber que....

Mais cedo ou mais tarde....

Talvez vocé n&o se importe em perceber....

Lembre-se de se esquecer de se lembrar....

Quando agora seria um bom momento para....

Vocé ja sabe como....

Estude! Pratique! Implemente! Combine!

EXEMPLOS

Certa vez, numa turma de Oratoria, havia um alunatom
dedicado que parecia amar a ideia de ser palesti@albe quando
vocé faz algo que te deixa inspirado, empolgadiopaao... Jodo
se sentia assim durante o curso. Ele descobriuloaquie,
segundo ele, seria sua profissdo para o restodda Demostrava
forca de vontade, pesquisava fora das aulas, cianimegitos
materiais... Os outros alunos sabiam o potencialai®. E o
préprio Jodo sabia que sabia sobre o proprio talent

Passados uns poucos meses apos o termino do euncsmtrei
aquele aluno. Fiquei muito feliz em vé-lo e, naguebra, ndo
hesitei em perguntar:

“Jodo, que felicidade em reencontrar vocé. Coma estseu
trabalho com treinamentos? Muitas palestras?”

Ele ficou cabisbaixo, com um olhar de tristeza...

“Tenho medo falar para pessoas desconhecidaspetisn me
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ridicularizar ou eu posso falhar... Esse medo estdabando
comigo.” (Joao expde claramente o0 que acredita peoblema).

Com firmeza e determinacéo, de forma alegre e désdda eu
disse:

“UAU! ISSO E MUITO BOM JOAO! (Interrupcdo de Padré
Inducéo de Transe por Confusao).

Jodo mudou completamente a fisiologia, no seu roata uma
expressdo de confusdao misturada com uma certaneghg,
pupilas dilatadas...

Entdo continuei... Aprofundando o tom de voz...

“Isso significa que vocé é muito cauteloso, ndoQiker ter
certeza de ndo fazer de qualquer forma... E n@mest aqui
conversando e nos encontramos ao acaso e esséoassalinou
surgindo e vocé pode se sentir bem agora sobrduadsoque
vamos encontrar... Mais cedo ou mais tarde vocéewaieber o
quao facil sera falar com desconhecidos agora...fiéu me
perguntando do que vocé precisa para resolver.isso.

“Tenho confianca nas técnicas que aprendi no cuiS0.preciso
confiar em mim mesmo.”

“Eu ndo sei como € essa confianca que vocé praniaa,vocé
sabe... Talvez tenha vivido isso em algum momeatsud vida,
se pudesse se lembrar...”

Terapeuta: Entao Fernando, me fala um pouco sobre vocé. (A
ideia aqui € observar para estabelecer Rapportuaenbg o
paciente fala sobre si mesmo).

Paciente:Faz dois anos que tenho um problema, néo sei @,que
mas isso me impede de mudar sabe? Quando tento Uamee
mudanca na minha vida, ela n&do se concretiza. Polado eu
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guero mudar, mas tem algo que me impede... (A raeqigt o
Paciente fala sobre seu problema, ele diminui morida voz,
desacelera a respiracao, fica cabisbaixo, ombidssa).

Terapeuta: Entendi. Vocé me disse que tem uma parte de vocé
gue te impede de mudar e isso esta te “travandoalgema
forma. (O Terapeuta harmoniza os movimentos, eapdth o
Paciente, como que numa danca... Enquanto fazalesee utiliza

do Pacing Descritivo para demonstrar que esta davin
atentamente, reafirmando o Rapport).

Paciente:E exatamente isso.

Terapeuta: Ja que a “parte” que ndo quer mudar € parte d&, voc
talvez ela tenha uma intencéo positiva. E provguel ela queira

te proteger de alguma forma. E se essa parte ¢ivasa intencao
positiva, qual seria? (ldentificando o problemaFanando, o
Terapeuta opta por fazer uma intervencao — Intagrae Partes
Conflitantes — enquanto se utlliza das perguntas de
direcionamento, ele cria possibilidades e ao mesempo,
direciona a mente do cliente para a intencao pastiaquela
“parte”).

Paciente: Acho que ela ndo quer que eu figue magoado. No
passado, decidi fazer uma mudanca radical, abandoimha
profisséo de fisioterapeuta e escolhi ser arquitstoedito que eu
nao estava preparado pra isso. Eu fui a faléncipamo tempo.
Ainda estou me recuperando... (Ao contar a interz@stiva
daquela parte, Fernando fica mais calmo. Comovesse obtido
uma resposta valiosa).

Terapeuta: Ela ndo quer que vocé fiqgue magoado... Compreendo
perfeitamente... E a outra “parte”, que quer mudasl seria a
intencao positiva dela? (Novamente usando o Pdoexsgritivo,

o Terapeuta demonstra Rapport, enquanto conhaterséo da
outra “parte” do Cliente).

Paciente: Acredito que ela gqueira que eu mude de vida rapido
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gue eu tenha coragem de tentar de novo... Essaqaddita em
mim...

Terapeuta: E se essas “partes” concordassem em algo sobre
vocé, em que elas concordariam? (Através da lirguage
direcionamento, o Terapeuta CRIA a possibilidadeimeacordo
entre as “partes” do Cliente).

Paciente: De alguma forma, acho que ambas querem que eu seja
feliz e tenha equilibrio.

Terapeuta: E se vocé fizer pequenas mudancas, voceé ficais ma
feliz e teria mais equilibrio? (Ja colocando comaegibilidade a
integracao/acordo entre as partes).

Paciente:Sim, acredito que sim.

Terapeuta: E por que isso € importante para vocé? (Através do
‘Por Que’, o Terapeuta REFORCA os beneficios dodicentre
as partes).

Paciente: Ai posso comecar a mudar minha vida e alcancas meu
objetivos, mesmo gue aos poucos. E isso que eo.quer

Terapeuta: Eu ndo sei que parte dessas partes € a parteague v
possibilitar este acordo entre partes e que fand que todas as
partes permitam uma mudanca real agora... (O Tetapesa a
Confusdo com uma sugestao de mudanca).

Paciente:...

Terapeuta: AINDA SOBROU alguma objecao das suas partes
gquanto a esse acordo, de fazer pequenas mudangas® (
instante, o Terapeuta reafirma o acordo, reforcandda mais a
proposta das pequenas mudancas).

Paciente:Acredito que nao.

Terapeuta: E como vocé vai fazer essas pequenas mudancas,
comecando de hoje? (Construindo um novo ‘processaves da
linguagem de direcionamento).
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SUGESTOES NEGATIVAS

“Eu ndo quero que entre em transe tao rapido.”
(Milton H. Erickson)

Decidi dedicar uma parte separada do livro s6 paraugestfes
negativas. E vou comecar ja fazendo uma pergunta:

Vocé pode NAOpensar na capa deste livro agora?

Por que vocé pensou se eu pedi para nao pensar?

A resposta € muito simples: A palavra “NAO”, parer s
compreendida, traz a mente tudo o que esta junio efa.
Imagine alguém lhe dizendo:

“NAO pense em um papagaio amarelo.”

Qual é a primeira coisa em que vocé pensa? Um papag
amarelo, é logico...

“Olha meu amigo... Eu ndo quero que vocé fiqueedti com o
gue vou dizer... Eu ndo vim até aqui arrumar unigabr O que
eu quero dizer é...”

J& ouviu isso alguma vez? E algo muito comum e taceno
tempo todo. A pessoa que esta falando, nédo tenctiémesa de
gue esta conduzindo a mente do ouvinte justamemgegnde ela
NAO quer.

O uso consciente do NAO pode ser muito Gtil na Bigen
Conversacional...

Porque pensamentos geram sentimentos e sentimgetam
comportamentos. Imagine a seguinte situacao:

Um terapeuta trabalhando com um cliente cabeca diifail de
se lidar, que nao costuma seguir instrucoes dirEtagpode fazer
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sugestdes negativas e deixar que a mente do sdiggso as
ligacOes e dispare os sentimentos.

“Eu ndo quero que pense em colocar isso em prajicen.”
“N&o € hora da sua mente pensar em solucdes.”

“Eu ndo quero que se sinta bem ainda hoje.”

“Eu acho que néo deve haver um lado positivo Hisso.

“Nao precisa se perguntar por que esta indo tdo”bem

E num contexto de vendas:

“Nao precisamos fechar negoécio agora...”

“Vocé néo precisa gostar imediatamente do meu poddu
“Nao quero que imagine que esse é 0 negocio peifeit
“Ainda nao é hora de fecharmos essa venda.”

Em resumo, a sugestdo negativa pode ser usada alqueu
contexto e € MUITO eficaz. Sou apaixonado pela ddupem
negativa.

EXEMPLO

Hipndlogo: Vocé me disse que nunca foi hipnotizado antes... E
eu NAO quero te hipnotizar agora... NAO quero qu#eeem
transe tdo rapido... Alguém poderia gostar de gmmnokizado
assim...

Cliente: ... (Permanece atento ao que o Hipndlogo estadime

Hipndlogo: Agora vocé pode esvaziar sua mente... NAO precisa
pensar em como € estar calmo, seguro e relax&tondo preciso
nem dizer que este é o melhor momento para vocgriexgntar
este relaxamento...

As possibilidades sé&o infinitas! CRIE!
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PRESTIDIGITACAO LINGUISTICA

“As fronteiras da minha linguagem sao as fronteidas
meu universo.”

(Ludwig Wittgenstein)

A expressao “Prestidigitacdo Linguistica” foi caagor Robert
Diltsenquanto observava Richard Bandler em seusligentos e
interacdes. Bandler nunca perdeu nenhum argumeateerdade,
Dilts percebeu que ele podia mudar as crencagydéral somente
conversando. Mais tarde, as técnicas linguisticas

prestidigitacdo foram sistematizadas, de forma passamos
aprendé-las didaticamente. Sendo assim, ao usaosarpadroes
gue estudaremos a seqguir, vVocé podera atacar éojdesama

crenca negativa/limitante ou apenas questiona-laambém
aprendera como reforcar uma crenca ja existente.

E o0 que sao crencas?

Quando falamos em crencas, isso geralmente nostermeum
significado religioso. Todavia, da oOtica da PNLergas séo
apenas generalizacdes sobre a realidade, ou sejae ocuma
pessoa acredita ser verdade ou ndo sobre um fagvemio. S6
que essas generalizagcdes sao aprendidas e naspomaem
necessaria-mente ao mundo real.

Por exemplo: “Todo homem é mentiroso.”

A pessoa teve algumas experiéncias, foi engangdanak vezes
(realidade) e em seguida fez uma generalizacace sgie fato,
criando assim uma crenca. Ela realmente acredisani

N6s chamamos algumas crencas de “limitantes” poagoeditar
em certas coisas pode ser prejudicial ao individamagine
guantos problemas de relacionamento essa pessoa teod

OS SEGREDOS DA HIPNOSE CONVERSACIONAL — LUIZ SOUZA m



acreditando que TODOS os homens sdo mentirosospEundi
gue as Crencas sdao como chaves LIGA/DESLIGA dasasos
habilidades. Se eu acredito que nao posso, issorsa uma
proibicao neuroldgica e inibe as minhas capacidades

Quando uma Crenca se apresenta, ela o faz detréas:
« CRENCAS SOBRE CAUSASA CAUSA B

Crencas sobre causas refletem o que acreditamas guausa de
algo. “Estou triste porque minha esposa foi viajate acredita
gue a causa da tristeza € a viajem da esposa.

A crencas sobre causa carregam a pergunta “pof gqupficita
ou explicitamente. Se uma pessoa te diz: Nao Vesta. E vocé
pergunta: Por que nao?

“Porque se eu for, vou acabar me aborrecendo oGarla.”

A pessoa acredita que CARLA (A) é a causa do abionento
(B).

Figue super atento ao POR QUE implicito ou exglicia sua
linguagem e na linguagem das outras pessoas.

« CRENCAS SOBRE SIGNIFICADOSA SIGNIFICA B
“Se ele ndo voltar ainda hoje, significa que estanaindo.”

Esta classe de Crencas é sobre oaquelitamos que algo
significa. Para eliciar Crencas sobre significadstd perguntar:
O QUE ISTO SIGNIFICA?

“Vocé disse que esta com medo de perder o empré€yqgue isto
significa?”

“Significa que se eu perder o emprego (A),
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nao poderei pagar meu carro (B).”
« CRENCAS SOBRE IDENTIDADE

As Crencas sobre identidade incluem causa, sigaidiee princi-
palmente limites. SO que nesse caso, a generaizag#ltada
para o individuo.

Exemplos:

“Nao sou capaz de aprender nada.” (Limites)

“Nao posso estudar porque nao sou atento.” (Causa)
“Se eu ficar doente, vou morrer.” (Significado)

E como disse Henry Ford: “Se vocé acredita que pmdacredita
gue ndo pode, vocé esta certo.”.

Imagine poder se libertar e libertar outras pesst@ss crencas
limitantes e negativas apenas conversando...

Seria incrivel, ndo seria?

Esses padrdoes sao poderosissimos, inclusive neauefere a
persuasido. E muito importante que haja ética edsalbeno uso
destas técnicas. Pergunte-se constantemente seas@ufazendo
traz beneficios para vocé e para as outras pes3aagyredo aqui
€ a formula ganha-ganha: Eu ganho e o outro tangiaérna.

OS PADROES DE PRESTIDIGITACAO LINGUISTICA
1# QUESTIONAR A ORIGEM DA CRENCA

“Onde vocé ouviu isso?”

“O que esta deciséo poderia Ihe custar?”
“De acordo com quem?”
“Vocé verificou a fonte disto?”

“Como vocé chegou a esta concluséo?”
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“E possivel que esta l6gica contenha uma falhagftdo
Exemplo:

Cliente: Eu ndo posso me recuperar, ndo deste trauma.
Hipndlogo: O que esta decisao poderia lhe custar?
Cliente: Muitas frustacdes ao longo da minha vida.
Hipnologo: E como vocé chegou a essa conclusao?

Cliente: Eu vejo muitas pessoas com este problema e qumnun
conseguiram superar.

Hipnologo: Vocé verificou a fonte disto?
Cliente: Nao profundamente.

Hipndlogo:Entdo € possivel que esta l6gica contenha alguma
falha, ndo é?

Cliente: Sim.
Hipnologo: E se tivesse uma falha, que falha seria?

Cliente: Humm... deixe-me pensar... Pode ser que nem todo
mundo seja assim.

Observe como este padrao enfraquece a Crenca.
Reforcando a Crenca...

“Claro, se vocé sabe exatamente como € isso.”
“Sim, se vocé acredita que qualquer um pode fazer’i
“Boa sorte em fazer isso.”

Exercicio:

Escreva pelo menos duas situac6es como a que adisia,
usando este padrao de prestidigitacao.
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2# META-ENQUADRAMENTO

O Meta-enquadramento atacara a Crenca diretamdérg@
técnica consiste em colocar “Como € possivel aeredisto?” na
frente do seu comentario.

Crenca: “Vou abandonar este negocio, ndo sou agapnduzir
esta empresa.”

Meta-enquadramento: “Como é possivel fazer issppidede
todo o caminho que vocé percorreu?”

Crenca: “Nunca vou me casar.”

Meta-enquadramento: “Como é possivel acreditaronsgsvocé
sabe que nem tudo acontece no momento que queremos?

Certifique-se de suavizar este tipo de pergunta pao parecer
ofensivo.

Exercicio:

Escreva pelo menos cinco meta-enquadramentos qéepaoalera
usar daqui para frente.

3# UTILIZE OS CRITERIOS DA CRENCA CONTRA ELA
MESMA

Antes de explicarmos este padrédo, € importantevqQué use o
por queas vezes, para encontrar a Crenca real.

Agora, vocé vai usar uma parte da Crenca contranetama.
Exemplo:
Crenca: “Eu sou um cara muito estressado.”

“VYocé realmente pode estar estressado por ficaio teampo
estressado, ndo &?”
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Crenca: “Meus funcionarios nunca tem tempo pararfazque
peco.”
“Talvez eles ndo tenham tempo de pensar em terotemndo €?”

Crenca: “Eu s6 ndo quero comprar este produto dgora

“Vocé ja pensou gue pode comprar com toda liberdademo
gue faca isso agora?”

Exercicio:

Escreva pelo menos trés situacbes em que podesisaiterios
de uma Crenca.

OBS. Quando a Crenca for sobre causas (A causeBg, pode
usar tanto a causa quanto o efeito como critério.

4# CONCENTRAR-SE NA INTENCAO POSITIVA DA
CRENCA

Vocé sO precisa encontrar um beneficio secundarimtensao
positiva da Crenca. Este padrdo de prestidigitadiéeciona a
mente do interlocutor para o lado positivo da caenc

Crenca: “Eu ndo sou um cara bonito.”

“E que beneficios isso pode trazer para vOcé?”

Crenca: “Ganhar dinheiro com a minha profissadomosaivel.”

“E que beneficios vocé pode ter sabendo disso agora

Crenca: “Minha vida esta assim porque eu nuncalestu

“E como que saber disso pode te beneficiar a petagora?”
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Exercicio:

Teste este padrao com a linguagem Ericksonianaesjuelamos
anteriormente. Faca pelo menos cinco anotacoes.

o5# QUESTIONAR A METODOLOGIA DA CRENCA

Este padrdo de prestidigitacdo € muito simpleséveg vai
guestionar o processo de como a pessoa chegoa Gresica.

“Vocé ja se perguntou como chegou a esta concliisdo?
Crenca: “Vencer essa depressao € quase impossivel.”
“Vocé ja se perguntou como chegou a esta concliisdo?

Fazendo isso, vocé esta desconstruindo o processthpnta” a
Crenca. Aprendemos isso no médulo de Linguagemideibna-
mento, lembra?

Lembrando que TODAS as as técnicas deste livrtysive esta,
pressupde que vocé estabeleca Rapport.

Exercicio:

Escreva pelo menos cinco exemplos deste padrao \ua@
mesmo. E extremamente importante que vocé se atesticriar
em cima destas técnicas que estamos aprendendo.

Existem ainda outros Padroes de Prestidigitacaovqudiberar
para vocé na area de membros. Enquanto isso, estaddorne
um mestre nos que ja aprendeu.
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O PADRAO MAIS PODEROSO

“O conhecimento € um tesouro, mas a pratica € a/eha

para alcanca-lo.”

(Thomas Fuller)

O padrdo mais poderoso que vocé pode aprenderta jimaos
esses padroes. Certa vez uma pessoa me disseivt@s néo
mudam o mundo. Os livros mudam as pessoas. As @SSO
mudam o mundo.”. Estude tudo o que aprendeu acaligpe e
faca a diferenca...

Quero relembrar alguns pontos que estudamos:

E necessario ter um objetivo em mente;

Antes de tudo é preciso “Acompanhar”’ usando Rapport
O Pacing descritivo acompanha a linguagem;

A Ratificacao valida a “direcao” do seu interloauito
Entrar em transe € dirigir a atencéo para dentro;

Entrar em transe é concentrar-se na experiénegaant

O Pré-Talk cria um contexto mental para comunicacao
O Pré-Talk prepara um caminho, induzindo um estado;
A linguagem direciona o pensamento;

Pensamentos geram sentimentos;

Sentimentos geram comportamentos;

Ancoras s&o associacdes de duas ou mais expesgncia
Uma Ancora traz de volta um estado;

A linguagem Hipnatica direciona a mente para oriote

p

E preciso combinar as estratégias de linguagem
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Ericksoniana;

* As Crencas nao séo a realidade. Sao generalizagbes a

realidade.

Antes de encerrarmos, vamos abordar um Gltimo teoua
acredito ser o que reuni tudo o que aprendemos...

UM MODELO DE TERAPIA CONVERSACIONAL

Antes de tudo, vocé precisa entrar num estado aeirsos...

1.

Escolha o sentimento que quiser, fagca para si mesmo
perguntas de inducdo de sentimentos (modulo pke-eal
entao ancore. Use esta ancora durante suas coriessa

. Estabeleca Rapport. Enquanto cria uma atmosfera de

confiangca, vocé acompanha o cliente com o Pacing
Descritivo e valida a experiéncia positiva dele cam
Ratificacdo. Ouca atentamente.

. Depois que a outra pessoa descrever 0s probleerasine

a ela: “O que vocé quer no lugar disto?”
Pense em qual € o estado mais adequado que ela pode
experimentar e inicie o Pré-Talk.

. Elicie estados positivos (de acordo com o0 que agaeguer,

passo 3) e ancore enquanto conversa.

. Amplie o0 modelo de mundo da pessoa usando 0s pidsci

do trabalho Ericksoniano.

. Conduza o individuo ao estado desejado através da

Linguagem Ericksoniana, prestidigitacdo e outramitas
gue aprendemos, sempre ativando as ancoras dsagcur

. Verifique a forma como ela percebe o problema (faca

perguntas) e se estiver tudo certo, finalize awete;ao.
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Este ndo € o modelo, é apenas UM MODELO. Vocé pade a
vontade e desenvolver seus proprios métodos. Olmadana é
apenas uma base.

EXEMPLO

Hipndlogo: Seja bem-vindo, pode se sentar Angelo.
Angelo: Obrigado.

Hipnologo: Gostaria de me contar como foi sua semana?
(Neste instante, o Hipndlogo assimilou a posturalckmte,
espelhando-o detalhadamente, das pernas cruzadas,
passando pelos ombros caidos e a cabeca inclinada).

Angelo: Bem... Nos ultimos dias me senti muito triste...
Descobri que nao fui selecionado para concorreaago de
gerente na empresa... Acho que nao nasci para isso.
(Crenca Limitante)

Hipnologo: Entendo... Vocé néo foi selecionado e isso te
levou a acreditar POR UM MOMENTO que n&o havia
nascido para isso... (Pacing Descritivo/Prestidg#io).

Angelo: Exatamente.

Hipnologo: Entendi... E o que o seu LADO CRIATIVO Ihe
diria sobre isso agora? (Pressuposicao - De qusteedm
lado criativo)

Angelo:Humm... Ai fica dificil... Deixe me ver... Acho que
ele me diria para encontrar uma outra coisa pazar,fa
enquanto nao sai a outra promocéao. (Enquanto eavant
seu “lado criativo” Angelo mudou sua postura, dezando
as pernas, levantando os ombros e inclinando-@smente
para frente).
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Hipnologo: Otimo, muito bom... Nés podemos aprender de
forma bem confortavel com seu lado criativo... §larda
otimas solucdes, nado guarda?(Ratificacdo/Inducdo de
Estado/Padrbes Ericksoniano).

Angelo: Acho que sim... (Deixando escapar um sorriso de
leve...).

Hipnologo: Eu ndo sei que solucdo o seu lado criativo tem
para lhe oferecer agora... Eu poderia até te pedlia
pergunta-lo, mas eu acho que isso vocé ja vai .fazar
nao... (Pressuposicao/Padroes
Ericksonianos/Direcionamento).

Angelo: Acho que é melhor eu focar em me desenvolver
mais, antes de buscar este cargo... (Semblantgutlare
sereno, cabeca erguida).

Hipnologo: Excelente... E 0 que vocé vai comecar a fazer
ainda hoje para se desenvolver e se preparar 3@ €
cargo?

Angelo: Eu néo sei...

Hipndlogo: E se vocé soubesse, o que faria? (Criando
Possi-bilidades).

Angelo: Acho que voltaria para meu curso de lideranca...
E A SESSAO CONTINUA...
Este cliente tornou-se gerente em 4 meses, as®saju a

segunda promocao da empresa. Ele foi indicado @m &
meses antes.
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ENFOQUE ASSOCIATIVO INDIRETO

“Qualquer pessoa que seja feliz, fara outras pessoa
felizes tambéem.”

(Anne Frank)

Segundo Erickson, a melhor forma de fazer com gupessoas
conversem sobre suas maes € comecar a falar daPROPRIA

mae. Toda vez gque levantamos um assunto sobre quguegue
seja, a outra pessoa inicia uma série de assosigué@ dar
SIGNIFICADO aquilo que estad sendo dito. E que eldo® o

individuo usa para tais associacdes? A resposmeésimples:

ELE USA A PROPRIA EXPERIENCIA.

Se eu comeco a falar sobre um dia de sol numa, pei@mente
0 meu interlocutor ndo vai imaginar a praia como nmaha
vivencia, ela vai buscar NA EXPERIENCIA DELE este
referencial.

Aconteceu certa vez, gue um amigo tinha um divataigo num
empreendimento da éarea de Marketing, e se eu tcass
diretamente no assunto, ele ficava defensivo, lewvanvarias
barreiras. Eu nao gosto que as pessoas se sinthmanmainha
presenca, entao optei pelo enfoque associativaetodie os
resultados foram muito satisfatorios...

“Fulano, eu estive pensando sobre um amigo terapelge é
super gentil... Atendia muitas pessoas em aasaao ficava
fazendo cobrancaSle nao se importava emreceber
atrasadoSemana passadaeu o encontrei por acaso, figued muit
feliz em vé-lo, afinal, € bom reencontrar amizadaigas, nao
e?”

Pouco tempo depois:
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“Falando nisso, lembrei daguele nosso empreendom&tucé se
incomoda em receber sua parte amanha a tarde?”

Naturalmente, ele fez associacfes acerca de c@beasitaso.
ENFOQUE ASSOCIATIVO INDIRETO NA PRATICA

1 — Escolha o pensamento/sentimento que VOCE geea gpessoa
experimente ou fale sobre;

2 — Levante um assunto relacionado,buscando napsiia
experiéncia.

OBS. Use sempre uma historia real, algo que tecbatecido
com vocé na realidade, falando sempre a verdade.

Inconscientemente 0 sujeiabe que nao precisa resistir, ja
gue o topico em questao nao se refere a elieetamente.

Exemplo:

Eu quero que um individuo reflita sobre a prépaade e que
faca novos exames. Falando diretamente, ele csigt@&acias.
Entdo, o melhor é optar pelo Enfoque Associatiiréto:

“Ontem vi um programa relacionado a salude em gysessoas
gue estavam acima do peso, lutavam para emagrAchei
interessante as dicas e alertas dos profissiormisadde. Eu
mesmovou procurar um medico para fazer exames de rogima
breve...”

Induzir associacbes algo muito poderoso e deve ser usado com
muita responsabilidade.

As possibilidades para esta técnica sao infinitegperimente!
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IMPLICACOES

“Se vocé se sentar naquela cadeira ou permanecgane
podera entrar em transe confortavelmente.”

(Milton H. Erickson)

E formidavel o jeito com o qual Erickson utilizaestruturas
l6gicas em seu modelo de comunicacdo. Ele sabianqsso
cérebro atende melhor as sentencas e sugestfetemquama
relagcdo causal, ou seja, uma ligacao de caus#oeM&o importa
se 0 que acreditamos é real ou ndo, s6 PRECISA $argido
dentro do nosso modelo de mundo.

Num nivel mais simples, Erickson utilizava a seguiormula:
Se P ~ Q(SeP for verdadeiro, entad' Q também é verdadeiro).

“Se vocé estd me contando isso, entdo serd maig fac
encontrarmos uma solucéo.”

Este é o modelo de linguagem que chamamos de IMRLCAD.

Uma coisa nao influi necessariamente na outrayvtadguando
fazemos uma ponte usando ' ‘(entdo), o cérebro aceita a
sugestao facilmente.

P serd sempre um fato, algo verdadeiro e observéyeiera
sempre uma sugestao.

“Se vocé esta procurando por um notebook mais oam@d
eficiente, entdo precisamos comecar pelos modetogiliima
tecnologia.”

Consegue perceber a sutileza na linguagem de urdeden
experiente, como no exemplo acima?

Ja em um nivel mais complexo, Erickson poderiareir

(P — Q) " L(SeP ouQ forem verdadeiros entad’* L tambem é
verdadeiro)
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“Se voceé veio ao consultorio buscando ou néo umsosta, sera
confortavel esta nossa primeira sessao.”

Através do exemplo acima, podemos dizer que seamsa ou
outra for verdadeira, nossa sugestdo também é dairda
Trocando em middos, é sO acrescentar mais uma opgao
férmula anterior,

Isso é imperceptivel. E o tipo de sugestdda qual ndo se pode
escapar. Vamos continuar com os exemplos...

“Se vocé pode fechar os olhos ou sentar-se de manei
confortavel, entdo sera facil entrar em transe.”

“Se vocé quer adquirir outras habilidades em hiprms se quer
apenas avaliar seus conhecimentos, entdo esteltigrgervira
perfeitamente.”

“Se vocé esta estudando este conteudo para terapara suas
relacbes interpessoais, entdo tera um excelentscitio de
conhecimento.”

IMPLICACOES NA PRATICA

1 — Escolha uma verdade observavel (um truismo)asugestao
conectando ambas as sentencas por ‘' (entao);

2 — A mente do sujeito compreendera rapidamenteaquemeira
afirmacéo IMPLICA diretamente a segunda;

“Se vocé ainda néo esta relaxado, entdo € melher dliue
fixamente para aquele ponto.”

3 — Vocé pode acrescentar uma opcao para aplicegando
modelo que estudamos.

“Se vocé fez um curso técnico ou uma faculdadeicemista
capacitado para esta funcao.”
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NIVEIS NEUROLOGICOS

“Um problema n&o pode ser resolvido no mesmo rdeel
consciéncia que criou este problema. Vocé precipara
0 préoximo nivel.”

(Albert Einstein)

De acordo com Robert Dilts, um dos maiores espstaal em
Programacado Neurolinguistica do mundo, nossos perTgas
estdo organizados em seis niveis. Se tivermos acicigue de
utilizar a linguagem para transitar entre essegisiypodemos
resolver indmeros problemas, colocar metas masazads, res-
significar nossas memodarias, persuadir com excedénci

Imagine saber exatamente em QUE NIVEL de pensanestfoo
problema que uma pessoa esta lhe apresentando?

Aos seis niveis, damos o nome de Niveis LogicosNoteis
Neuroldgicos, e séo eles:

Ambiente, Comportamento, Capacidade, Crencas e ra&lo
ldentidade e Espiritual/Propdsito.

AMBIENTE (Perguntas-Chave: Quando e Onde?)

O nivel do ambiente refere-se ao ambiente extdbnéocal de
trabalho ou convivéncia do individuo que inexormaite o
influencia e é influenciado por ele.

“Eu ando sempre ocupado, ndo da para cumprir tosl@a®@mpro-
missos do dia.”

Este pensamento, a principio, esta no nivel deertei
Note que a sentencga se encaixa nas perguntas-dbsteenivel.

Quando vocé estd ocupado? Onde vocé marca seus
COMpPromissos?
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O AMBIENTE trata dos LIMITES do individuo.

COMPORTAMENTO (Pergunta-Chave: O Que?)

Este € o segundo nivel, que se refere as acbeacéere de
alguém, acdes efetivas ou mesmo aquelas que aiddase
concretizaram e estao na esfera do pensamento.

“Quero aprender a me concentrar.”

O que vocé quer aprender?

“VYou comprar um carro, com certeza.”
O que voceé vai fazer?

Em ambos os exemplos, a pessoa esta claramentandenso
nivel de comportamento. E bem facil, ndo é?

CAPACIDADES (Pergunta-Chave: Como?)

O terceiro nivel é o das Capacidades. Refere-sestiatégias
mentais do individuo que direcionam suas acgoes.

“Fazendo um bom curso de oratdria, é possivel vemoeedo de
falar em publico.”

Como vencer o medo de falar em publico?
Aqui, estamos pensando no nivel de capacidades.

Nao se esqueca de verificar as perguntas rela@snadcada
nivel, para saber exatamente como uma pessoaszsanulo.

CRENCAS E VALORES (Pergunta-Chave: Por Que?)

O gquarto nivel esta fortemente ligado aos ‘Porgdés’ acdes e
pensamentos das pessoas. Toda vez que pergunfQuegpara
uma acao ou pensamento, o que se segue € uma .Crenca

“Vou aprender hipnose.” (Ac&o)

OS SEGREDOS DA HIPNOSE CONVERSACIONAL — LUIZ SOUZA



Por que vai aprender hipnose?
“Porque a hipnose pode me ajudar com meus estudreica)

Para saber o que uma pessoa ACREDITA sobre uma, amis
seja, suas crencas, € so perguntar POR QUE?

IDENTIDADE (Pergunta-Chave: Quem?)

O quinto nivel esta relacionado ao EU. O conjurgacencas e
valores de alguém sobre si mesmo formam o que chamade
IDENTIDADE.

“Eu ndo gosto de mentiras, tento ser sincero naomaaidas
vezes.”

Quem é sincero na maioria das vezes?

Toda vez que uma pessoa estiver se referindo aoelBUesta
pensando no nivel de IDENTIDADE.

ESPIRITUAL/PROPOSITO (Pergunta-Chave: Quem Mais?)

Este é 0 sexto e ultimo nivel. Esta ligado ao siat@o qual o
individuo esta inserido. Aqui, podemos colocar uadigo de
ética, religido, filosofia, natureza, Deus, familimiverso...

Quem mais vocé acredita que esta conectado a vocé?
“Isto faz parte dos planos de Deus.”

Temos aqui um bom exemplo de uma declaracdo nd déve
propaosito/espiritualidade.

“Preciso pensar positivo, o Universo ira retriuir.

Reflita por um instante e responda... Em que rég&s pessoas
estdo pensando?

1 — Estou cansado de morar neste lugar.
2 — Gosto de meditar, isto aumenta meu foco.

3 — Eu preciso chegar ao peso ideal.
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4 — Cada vez que comeco uma dieta, fico motivado.

AS RESPOSTAS ESTAO NA PROXIMA PAGINA...
1 — Ambiente; 2 — Comportamento; 3 — Identidade;Gfencas.

Consulte a imagem abaixo, que é um resumo dos Nivei
Logicos:

%"‘Q y,
B ,
v

] 1

MOTIVACAOQ E
PERMISSAO 4

TRANSITANDO ENTRE NIVEIS LOGICOS

Agora, vocé sabe em que nivel a pessoa esta pensassb pode
ser a diferenca que faz a diferenca. Imagine utoaggdo em que
a pessoa esta pensando em um nivel de CRENCAS:

“Ninguém pode se tornar mais confiante do dia parte.”
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Vocé pode levar o problema para o nivel que g@sesolvé-lo:
“Todas as pessoagie vocé conhece pensam desta maneira?”

Conduzimos o sujeito para o nivel de Propésito, btam
conhecido como Espiritual (Qque n&do tem um senttigioso), ou
seja, subimos dois niveis.

METAS E OBJETIVOS COM NIVEIS NEUROLOGICOS
Comece com uma pergunta de COMPORTAMENTO.

“O gue voceé quer no lugar deste problema?”

Em seguida, faga um ALINHAMENTO, conduzindo a paspor
todos os niveis...

Supondo que a pessoa responda: “Eu quero ter pespdieo.”
AMBIENTE — E quando vocé quer alcangar seu objétivo
“Até o fim deste més, no maximo.”

COMPORTAMENTO - O que pretende fazer para alcarste
estado?

“Acho que preciso me desligar deste trabalho, calissemos
antes, acredito que essa seja a causa primeioald® testresse.”

CAPACIDADES - E como pretende fazer isto?

“VYou sair desta empresa e atender ao convite goebirenés
passado, para trabalhar com minha filha.”

CRENCAS E VALORES - E por que isso é importante?

“Se ndo o fizer, estarei desenvolvendo um quadreormde
estresse e isso é 0 que mais tenho medo. Meu oetagd minha
saude ndo anda muito boa.”

IDENTIDADE — E quem é a Unica responsavel em alaaegte
objetivo?
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“EUu mesma, sempre.”
PROPOSITO — Quem mais se beneficiaria disto?

“Minha filha mesma, meu marido e meus outros diti®$ mais
Novos.”

O METODO BANDLER
DE RESOLUCAO DE PROBLEMAS

Nesta metodologia, Richard Bandler nos ensina qua i@solver
um conflito devemos jogar o problema para o niwehthbiente
ou comportamentos e a solucdo para o nivel de @semg
identidade.

Exemplo:

Cliente: “Eu me sinto inseguro em praticar Hipnose.”
Vamos colocar este problema no nivel de Ambiente:
Bandler: “Onde vocé se sente inseguro?”

Cliente: “Me sinto assim quando pratico com pessoas
desconhecidas na rua.”

Bandler: “E se comecasse com o0s conhecidos, em casa ou nos
intervalos de trabalho?”

Cliente: “Seria mais facil, acredito.”
Agora, vamos colocar a solucdo no nivel de Crencas:
Bandler: “E POR QUE seria tao facil.”

Cliente: “Porque os conhecidos vao receber melhor o meu
trabalho.”

Esta € a CRENCA fortalecedora.
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N&o se esqueca de me mandar suas criticas e ®festo

CONTATO: luizsouzapractitioner@gmail.com

Nos vemos nas melhores praias do mundo!

SUCESSO!
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“Um tema atual e de grande valor,
numa abordagem simples e didatica.”

Priscila S. Maqueda - Coaching Financeiro




