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Cada pessoa possui recursos internos fabulosos que se nao forem despertados
permanecem adormecidos por toda a vida. Neste livro, Anthony Robbins
demonstra como podemos despertar o gigantesco poder de decisdo que repousa
em nosso intimo e que nos tornara capazes de assumir o controle imediato de
nosso destino.

Autor do bestseller Poder Sem Limites, Anthony Robbins ¢ o maior perito do
mundo em Neurolingiiistica, a ciéncia que trata dos fendmenos neuroassociativos
de prazer e dor como fatores determinantes do comportamento humano. Agora,
ele se aprofunda ainda mais nesta admiravel trilha de autoconhecimento,
desvendando nosso sistema interno de tomada de decisdes — uma forga invisivel
que dirige nossos pensamentos, agdes e sentimentos, tanto bons quanto maus, a
cada momento de nossa vida. Ao fornecer a chave do controle consciente desse
sistema, Anthony Robbins nos permite eliminar a auto-sabotagem, impedindo
que a programagao do passado controle nosso presente e futuro. Através de
estratégias simples, apresentadas em seu seminario Encontro com o Destino, ele
nos ensina a romper com padrdes limitadores de comportamento, usando os Seis
Grandes Passos do condicionamento neuroassociativo para realizar uma
mudanga duradoura em nossas vidas.

Fundador de um grupo empresarial de sucesso e consultor de varias empresas
nos Estados Unidos e no exterior, Anthony Robbins ja ajudou milhdes de pessoas
com suas palestras, fitas de video e programas de televisdo. Seu livro Poder Sem
Limites foi publicado em onze idiomas.

ANTHONY ROBBINS
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PREFACIO

Como Psicologo-chefe do Bellevue Hospital da cidade de Nova York, vejo
muito sofrimento, ndo s6 em nossos pacientes mentais, como também nas
pessoas “normais” e “saudaveis” que os tratam. Vejo também a mesma
infelicidade nas pessoas relativamente bem-sucedidas e altamente atuantes a
quem ajudo em minha clinica particular. Com bastante freqiiéncia, a dor ¢ o
sofrimento sdo desnecessarios, e cessam quando as pessoas controlam suas
convicgdes, sentimentos e agdes a fim de modificar o processo de suas vidas.
Infelizmente, a maior parte do tempo nio fazem isto. Esperam, depois tentam
alterar o mau resultado ou, com freqiiéncia, vdo a um terapeuta querendo
simplesmente se queixar de sua vida horrivel ou, de algum modo, serem
“curadas” por outra pessoa.

Fazer com que as pessoas percebam que sdo elas que determinam o resultado
de suas vidas nem sempre ¢ facil. Na verdade ¢, de um modo geral, uma tarefa
sufocante. Em conseqiiéncia, sempre procurei encontrar novos métodos e
tecnologias para utilizar no hospital e com meus pacientes privados. Cinco anos
atras ouvi falar pela primeira vez do trabalho de Tony Robbins e comparecia um
dos seus semindrios em Nova York Tal como eu esperava, foi uma noite
verdadeiramente pouco usual. O inesperado foi o génio de Tony no campo do
comportamento humano e da comunicagdo. Naquela noite vi que ele
compartilhava da minha convicgdo de que qualquer pessoa que seja basicamente
sadia pode assumir o comando e levar uma vida plena. Pouco tempo depois
estive num curso de duas semanas de Tony e transferi muito do que 14 aprendi
para meus colegas e pacientes. Chamei o curso de “treinamento basico para a
vida”. E logo comecei a recomendar suas séries de fitas gravadas e seu primeiro
livro, Poder sem limites.

Embora alguns dos meus colegas se mostrem ofendidos ou surpresos quando
recomendo o trabalho de um homem tio jovem e que ndo possui credenciais
académicas, quem realmente leu ou ouviu Tony concorda comigo. Além das
informagdes amplas e da boa qualidade de que dispde, Tony tem um talento e
um estilo irresistivel que tornam facil a absor¢ao do material que apresenta.

Posteriormente minha mulher e eu freqiientamos o curso Encontro com o
Destino, que contém muitos dos conceitos presentes no ltimo trabalho de Tony,
Desperte o Gigante Interior. Aquele fim de semana nos proporcionou recursos
para promover mudangas em nossos valores, regras e controles, o que, no
decorrer dos ultimos dois anos, permitiu que nossas vidas se tornassem muito
mais produtivas e satisfatorias.

Vejo Tony como um grande treinador no jogo da vida. Sua percepgdo
acurada, inteligéncia, paixdo e dedicagdo sempre se fazem presentes e



inspiradoras. Ler este livro é como sentar-se diante de Tony e se absorver numa
conversagio envolvente e divertida. Deve ser consultado a toda hora, como um

manual de usuario, quando quer que a vida apresente um novo desafio ou exija

uma mudanga de curso.

Propicia um arsenal de ferramentas para mudangas duradouras, assim como
ligdes que enriquecem a qualidade de vida. Na verdade, se um nimero bastante
grande de pessoas ler este livro e aplicar seus ensinamentos, talvez faga com que
eu e muitos dos meus colegas percamos 0 emprego.

FREDERICK L. COVAN, PH.D.

“No fundo de cada homem residem esses poderes adormecidos; poderes que o
assombrariam, que ele jamais sonhou possuir; for¢as que revolucionariam sua
vida se despertadas e postas em agdo. *

- ORISON SWETT MARDEN

PARTE UM
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1

SONHOS DE DESTINO

“O homem consistente acredita no destino,
0 homem volivel no acaso.”

- BENJAMIN DISRAELI TODOS NOS TEMOS SONHOS... Todos nés
queremos acreditar no fundo de nossas almas que temos um dom especial, que
somos capazes de fazer uma diferenga, que podemos tocar os outros de um
modo especial, e que podemos fazer do mundo um lugar melhor. Em
determinada época de nossas vidas, visualizamos a qualidade de vida que
desejavamos e mereciamos. No entanto, para muitos, esses sonhos foram tao
encobertos pelas frustragdes e rotinas da vida cotidiana que nao nos esforgamos
mais para realizi-los. Para a grande maioria o sonho dissipou-se — e, com ele, a
vontade de moldar nossos destinos.

Um grande nimero perdeu aquele senso de certeza que cria a margem de
vantagem do vencedor. O desafio da minha vida tem sido restaurar o sonho e
torna-lo real, fazer com que cada um se lembre do poder ilimitado que dorme no
interior de todos nos e o use.

Jamais esquecerei o dia em que realmente me dei conta de que estava
vivendo de fato o meu sonho. Eu me encontrava em meu helicoptero a jato,
vindo de uma reunido de negocios em Los Angeles, e seguindo para Orange
County, onde daria um dos meus seminarios. Ao sobrevoar a cidade de Glendale,
reconheci de repente um prédio grande, parei o helicoptero por cima.
Observando melhor, percebi que era o lugar em que trabalhara como zelador
apenas doze anos antes!

Naquele tempo, minha grande preocupagio era se meu Volkswagen 1960 nio
se desmancharia durante os trinta minutos que durava a viagem até o trabalho.
Minha vida focalizava em como eu ia sobreviver; tinha medo e me sentia
solitdrio. Mas naquele dia, pairando ali no céu, pensei: “Que diferenca uma
década pode fazer!” Sem divida que eu tinha sonhos naquele tempo, mas
parecia que jamais seriam realizados. Hoje, contudo, vim a crer que todos os
fracassos e frustragdes na verdade estavam assentando a base para o
entendimento que criou o novo nivel de vida que agora desfruto. Ao continuar
meu voo para o sul, ao longo da costa, localizei golfinhos brincando com surfistas
nas ondas 14 embaixo. E uma visdo que minha mulher Becky e eu apreciamos
como uma das dadivas especiais da vida. Finalmente cheguei a Irvine. Olhando
para baixo, fiquei um pouco perturbado quando vi a rampa de saida para o meu
semindrio tomada por um engarrafamento de mais de um quildometro. Pensei:



“Puxa, espero que seja o que for que esteja acontecendo comece logo, para que
o pessoal que vai ao meu seminario chegue a tempo.”

Mas ao descer para o heliporto, passei a ver um novo quadro: milhares de
pessoas sendo contidas pela seguranga, no lugar em que eu estava prestes a
pousar. Comecei, de repente, a perceber a realidade. O

engarrafamento era causado pelas pessoas que iam ao meu evento!

Embora esperassemos cerca de duas mil pessoas, eu tinha diante de mim
uma multiddo de sete mil para um auditério em que caberiam apenas cinco mil!
Quando entrei, fui cercado por centenas de pessoas que queriam me dar um
abrago ou me dizer como meu trabalho tivera um impacto positivo em suas
vidas.

As histérias que me contaram eram incriveis. Uma mae apresentou-me ao
filho que tinha sido classificado como “hiperativo” e “inapto para o aprendizado”.
Utilizando os principios de administragdo de estado, ensinados neste livro, ela ndo
s6 conseguira libertd-lo do remédio chamado Ritalin, como também se mudaram
para a California, onde seu filho fizera novos testes e fora avaliado ao nivel de
génio.

Precisava ver o rosto dele quando ela partilhou comigo sua nova
classificagdo. Um homem me contou como se livrara da cocaina usando
algumas das técnicas do Condicionamento do Sucesso, que vocé aprendera neste
livro. Um casal de meia-idade me disse que s6 ndo tinha se divorciado apos
quinze anos de casamento por causa da descoberta das regras pessoais. Um
vendedor me contou como sua renda mensal pulara de dois mil para mais de
doze mil dolares, em apenas seis meses, e um empresario afirmou ter
aumentado a receita da firma em mais de trés milhdes de dolares em dezoito
meses, aplicando os principios das perguntas de qualidade e da administragdo
emocional. Uma linda jovem mostrou-me um retrato de como era antes de ter
perdido mais de vinte e cinco quilos, aplicando os principios da alavanca,
detalhados neste livro.

Fiquei tdo comovido pelas emogdes naquela sala que me senti sufocado e, a
principio, ndo consegui falar. Quando olhei para a platéia ¢ vi cinco mil rostos
sorridentes, animados e afetuosos, percebi que estava vivendo o meu sonho! Que
sensagao saber que sem sombra de divida eu tinha a informagao, as estratégias,
as filosofias e técnica que poderiam ajudar a qualquer uma daquelas pessoas a
cfetuar as mudangas que mais desejassem! Uma torrente de imagens e emogdes
me invadiu. Comeceia me lembrar de uma experiéncia que tive alguns anos
antes, sentado em meu apartamento de solteiro de 36 metros quadrados em
Venice, California, sozinho e chorando ao ouvir a letra de uma cangao de Neil
Diamond: “Eu sou, eu disse, para ninguém. E

ninguém ouviu, nem mesmo a cadeira. Eu sou, exclamei. Eu sou, falei.

E estou perdido, e ndo posso nem dizer por que, o que foi que me deixou tio



s0.” Lembro de ter sentido que minha vida ndo tinha importincia, como se os
eventos do mundo € que me controlassem.

Lembro também do momento em que minha vida mudou, o momento em
que finalmente eu disse: “Chega! Sei que sou muito mais do que estou
demonstrando mental, emocional e fisicamente em minha vida.”

Tomei uma decisdo naquele momento que ia alterar minha vida para sempre.
Decidi mudar virtualmente todos os aspectos da minha vida.

Decidi que nunca mais me conformaria com menos que eu pudesse ser.

Quem teria adivinhado que aquela decisdo fosse me levar a um momento
incrivel daqueles?

Dei tudo de mim no seminario naquela noite, e quando deixei o auditdrio,
uma multidio acompanhou-me até o helicoptero para se despedir. Dizer que me
senti profundamente comovido por aquela experiéncia seria pouco. Uma lagrima
escorreu pelo meu rosto quando agradeci ao Criador por aquela dadiva
maravilhosa. Depois que levantei voo, tive que me beliscar. Aquilo seria verdade?
Seria eu 0 mesmo homem que oito anos antes estava lutando, frustrado, sentindo-
se sozinho e incapaz de fazer sua vida dar certo? Gordo, falido ¢ sem saber se ao
menos seria possivel sobreviver? Como um garoto como eu, sem nada além de
instrugdo secundéria, pudera criar mudangas tao dréasticas?

Minha resposta ¢ simples: aprendi a utilizar o principio que agora chamo de
concentragdo do poder. Muita gente ndo tem idéia da imensa capacidade que
podemos comandar imediatamente quando focalizamos todos os nossos recursos
para dominar uma area de nossas vidas. O

foco concentrado é como um raio laser, capaz de cortar qualquer coisa que
parega estar detendo vocé. Quando focalizamos consistentemente nossos
recursos no aperfeigoamento de qualquer area, desenvolvemos caracteristicas
unicas nesse sentido. Uma razio por que tio poucos de nos conseguimos o que
realmente desejamos ¢ que nunca dirigimos o nosso foco; nunca concentramos
nosso poder. Muitas pessoas se arrastam pela vida, sem decidir dominar qualquer
coisa em particular.

Na verdade, acredito que muitas pessoas falham na vida porque se
especializam em coisas secundarias. Acredito que uma das maiores ligdes da vida
¢ aprender a entender o que nos leva a fazer o que fazemos. O que molda o
comportamento humano? A resposta a esta pergunta proporciona dados criticos
para moldar o seu proprio destino.

Toda a minha vida tem sido continuamente impulsionada por um foco tnico e
irresistivel: O que faz a diferen¢a na qualidade de vida das pessoas? Como
pessoas com um inicio humilde e antecedentes dificeis conseguem
freqiientemente — e a despeito de tudo — criar vidas que nos inspiram?
Inversamente, por que tantos nascidos em ambientes privilegiados, com todos os
recursos para ter sucesso, terminam gordos, frustrados e muitas vezes



dependentes de alguma droga quimica? O que fazda vida de algumas pessoas
um exemplo, e da vida de outras uma adverténcia? Qual o segredo que cria vidas
apaixonadas, felizes e agradaveis para tanta gente, enquanto que para outras
pessoas so resta talvez perguntar: “Isto ¢ tudo o que existe?”

A minha magnifica obsessdo comegou com algumas perguntas simples:
“Como posso assumir de imediato o controle da minha vida? O

que posso fazer hoje que resulte numa diferenga sensivel — que ajude a mim
e aos outros a moldar o destino? Como posso expandir-me, aprender, crescer e
compartilhar esse conhecimento de uma maneira significativa ¢ agradavel?”

Desde muito cedo, desenvolvi a convicgdo de que todos nos estamos aqui
para contribuir com algo tinico, que no fundo de cada um existe um dom
especial. Acredito sinceramente que temos um gigante adormecido dentro de
nos. Todos possuimos um talento, um dom, a nossa centelha de génio esperando
ser despertada. Pode ser um talento para a pintura ou para a musica. Pode ser
um modo especial de se relacionar com as pessoas a quem se ama. Pode ser
uma capacidade genial para vender, inovar ou elevar-se em seu negocio ou
carreira.

Preferi acreditar que o nosso Criador ndo concede privilégios, que cada um
de nos foi criado como uma pessoa singular, mas com oportunidades iguais para
experimentar a vida em sua plenitude. H4 muitos anos decidi que o modo mais
importante que eu poderia gastar minha vida seria investindo em algo que
durasse mais do que ela.

Decidi que de algum modo eu tinha de contribuir de uma forma que
sobrevivesse a minha morte.

Tenho hoje o incrivel privilégio de compartilhar minhas idéias e sentimentos
com literalmente milhdes de pessoas através dos meus tapes e programas de
televisdo. Trabalhei pessoalmente com mais de um quarto de milhdo de pessoas
apenas nos ultimos anos. Ajudei membros do Congresso, presidentes de
companhias e de paises, gerentes e maes, vendedores, contadores, advogados,
médicos, psiquiatras, conselheiros e atletas profissionais. Trabalhei com
portadores de fobias, deprimidos, pessoas com multipla personalidade e pessoas
que pensavam que ndo tinham personalidade. Agora tenho a sorte unica de
compartilhar o melhor do que aprendi com vocé, leitor, e por esta oportunidade
sinto-me sinceramente grato e entusiasmado.

Esse tempo todo continuei a reconhecer o poder que os individuos tém de
mudar virtualmente qualquer coisa em suas vidas num instante.

Aprendi que os recursos de que precisamos para transformar nossos sonhos
em realidade estdo dentro de nos, aguardando apenas o dia em que decidirmos
despertar e exigir aquilo a que temos direito. Escrevi este livro por uma razio:
para ser uma espécie de toque de despertar que desafie aqueles que estdo
comprometidos com a vida e em crescer, ¢ usar o poder que lhes foi dado por




Deus. Ha idéias e estratégias neste livro que o ajudardo a produzir mudangas
especificas, mensuraveis e duradouras em si proprio e nos outros.

Eu acredito que sei quem vocé ¢ realmente. Acredito que vocé e eu devemos
ser almas gémeas. Seu desejo de crescimento o trouxe a este livro. Foi a mao
invisivel que o guiou. Nao importa o que ¢ nesta vida, sei que vocé quer mais!
Nio importa 0 quido bem tem se saido, ou o grau do desafio que possa estar
experimentando agora, no fundo existe a convicg¢do de que sua experiéncia de
vida pode e sera muito maior do que ¢. Vocé esta destinado a sua forma tnica de
grandeza, quer seja um destacado profissional, professor, comerciario, mae ou
pai. O mais importante ¢ que vocé ndo apenas acredita nisto, mas também entrou
em acdo. Ndo s6 comprou este livro, como também esta fazendo neste exato
momento algo que infelizmente é raro — vocé o esta lendo! As estatisticas
mostram que menos de dez por cento das pessoas que compram um livro passam
do primeiro capitulo. Que desperdicio inacreditivel! Este ¢ um livro enorme que
vocé pode usar para produzr resultados enormes em sua vida. Claro que vocé é o
tipo de pessoa que ndo vai se iludir apenas folheando o livro. Tirando uma
vantagem sistematica de cada um dos capitulos deste livro, vocé assegurara sua
capacidade de maximizar seu potencial.

Desafio vocé a fazer o que quer que seja preciso para ler este livro inteiro (a0
contrario da massa de gente que desiste), mas que também use o que aprender
na rotina didria. Este ¢ o passo mais importante de todos para que vocé consiga
alcangar os resultados que se comprometeu a atingir.

COMO CRIAR UMA MUDANCA DURADOURA Para que uma mudanga
tenha valor, precisa ser duradoura e consistente. Todos nos ja experimentamos
mudangas por um momento, s6 para nos sentirmos frustrados e desapontados no
fim. Na verdade, muitas pessoas receiam tentar mudar porque acreditam
inconscientemente que a mudanga sera apenas temporaria. Um bom exemplo
disto ¢ o de quem precisa comegar uma dieta, mas vive protelando,
principalmente por saber, em seu inconsciente, que seja qual for o sofrimento
por que passe para criar a mudanga resultara tio-somente numa recompensa de
curta duragdo. Durante a maior parte de minha vida procurei o que considero ser
os principios organizadores da mudanga duradoura. Vocé aprendera muitos
desses principios, e também a utiliza-los, nas paginas seguintes. Mas, por
enquanto, eu gostaria de partilhar com vocés trés principios fundamentais de
mudanga que podemos usar imediatamente para mudar nossas vidas.

Embora sejam simples, sdo extremamente poderosos quando bem aplicados.
Sdo exatamente as mesmas mudangas que uma pessoa deve fazer para criar sua
mudanga pessoal, que uma companhia deve fazer para maximizar seu potencial,
e que um pais tem de fazer para conquistar seu espago no mundo. Na verdade,
sdo as mudangas que todos nés — como a comunidade que vive neste mundo —
devemos fazer para preservar a qualidade de vida no globo terrestre.




PASSO UM

Eleve Seus Padrdes Sempre que vocé quiser sinceramente efetuar uma
mudanga, a primeira coisa que precisa fazer ¢ elevar seus padrdes. Quando me
perguntam o que realmente mudou minha vida oito anos atras, eu digo que a
coisa mais importante foi mudar o que eu exigia de mim mesmo.

Fizuma lista de todas as coisas que ndo aceitaria mais na vida, de todas as
coisas que ndo ia mais tolerar, ¢ de tudo o que aspirava a ser.

Pense nas conseqiiéncias a longo prazo desencadeadas por homens e
mulheres que elevaram seus padrdes, e agiram de acordo, decidindo que ndo
tolerariam menos. A historia conta os exemplos inspiradores de pessoas como
Leonardo da Vinci, Abraham Lincoln, Helen Keller, Mahatma Ghandi, Martin
Luther King, Jr., Rosa Parks, Albert Einstein, César Chavez, Soichiro Honda e
muitos outros, que deram o passo espetacularmente poderoso de elevar seus
padrdes. O

mesmo poder de que eles dispuseram vocé também pode ter, se tiver
coragem. Mudar uma organiza¢do, uma companhia, um pais — ou o mundo —
comega com o simples passo de mudar a si proprio.

PASSO DOIS

Mude Suas Convicgdes Limitadoras Se vocé levantar seus padrdes mas ndo
acreditar realmente que podera atingi-los, ¢ que ja sabotou a si proprio. Nem
chegara a tentar; estard lhe faltando a convicgdo que tornaria possivel usar a
capacidade que esta escondida dentro de vocé, inclusive na hora em que 1€ estas
palavras. Nossas convicgdes sdo como ordens inquestionadas, nos dizendo como
sd0 as coisas, 0 que ¢ possivel e o que ¢ impossivel, 0 que podemos fazer e o que
ndo podemos. Modelam cada agdo, cada pensamento e cada sentimento que
experimentamos. Como resultado, mudar os nossos sistemas de convicg¢des ¢
fundamental para realizar qualquer mudanga real e duradoura em nossas vidas.
Temos que desenvolver a convic¢do de que podemos e iremos atingir os novos
padrdes, antes de tentar fazé-lo.

Sem assumir o controle dos seus sistemas de convicgdes, vocé pode elevar
seus padrdes tanto quanto quiser, mas nunca tera a convicgao necessaria para
atingi-los. Quanto vocé pensa que Gandhi teria conseguido realizar se nio
acreditasse com todas as fibras do seu corpo no poder da nao-violéncia? Foi a
consisténcia de suas convicgdes que lhe deu acesso a seus recursos interiores, € 0
capacitou a enfrentar desafios que teriam abalado um homem menos engajado.
As convicgdes fortalecedoras — o senso de certeza constituem a forga por tras
de qualquer grande sucesso, ao longo da historia.

PASSO TRES

Mude Suas Estratégia Para manter seu empenho, vocé precisa das melhores
estratégias para alcangar resultados. Uma das minhas convicgdes basicas ¢ que



se vocé estabelece um padrdo mais alto, e pode forgar-se a acreditar,
certamente podera também imaginar as estratégias. Vocé simplesmente
descobrira um meio. Em ultima analise, ¢ disto que trata este livro.

Mostra as estratégias para obter o sucesso, ¢ eu lhe direi desde ja que a
melhor estratégia, em quase todos os casos, ¢ encontrar um modelo, alguém que
ja esteja conseguindo os resultados que vocé almeja, e depois explorar seus
conhecimentos. Aprenda o que essa pessoa esta fazendo, quais sdo suas
convicgdes basicas, e como pensa. Isso ndo so o tornara mais eficaz, como
também poupard muito tempo, porque ndo tera que reinventar a roda. O que
vocé pode fazer ¢ melhorar os detalhes, remolda-la, e talvez torna-la ainda
melhor.

Este livro lhe proporcionara a informagao e o impeto para seguir os trés
principios basicos da mudanga de qualidade: ajudara vocé a elevar seus padrdes,
descobrindo quais sdo atualmente ¢ definindo o que deseja que sejam; ajudard a
mudar as convicgdes basicas que o estdo impedindo de chegar onde deseja, ¢ a
ampliar aquelas que ja o servem; e também o ajudara a desenvolver uma série
de estratégias para produzir os resultados que deseja, com mais vigor, rapidez e
eficiéncia.

Na vida, muita gente sabe o que fazer, mas poucos sdo aqueles que realmente
fazem o que sabem. Saber nio ¢ o bastante! E preciso que vocé entre em agdo. Se
me conceder a oportunidade, serei seu treinador pessoal, ao longo deste livro.O
que os treinadores fazem? Em primeiro lugar, preocupam-se com vocé.
Passaram anos focalizando uma area especifica de atividade, e sdo capazes de
determinar os fundamentos para produzir resultados mais depressa. Utilizando as
estratégias que seu treinador compartilha com vocé, sera possivel modificar seu
desempenho imediata e drasticamente. As vezes o treinador ndo diznada de
novo, mas lembra algo que vocé ja sabe, e o manda fazer agora.

Este ¢ o papel que, com a sua permissdo, assumirei para vocé.

Em que, especificamente, vou trabalhar? Oferecerei nogdes de poder para
criar melhorias duradouras na qualidade de sua vida.

Juntos, vamos nos concentrar(e ndo chapinhar na superficie!) no dominio das
cinco areas de vida que, em minha opinido, causam maior impacto. Sdo as
seguintes:



1. CONTROLE EMOCIONAL

Aprender apenas esta ligdo o levara pela maior parte do caminho para o
dominio das outras quatro! Pense nisso. Por que deseja emagrecer? E s6 para ter
menos gordura no corpo? Ou é por causa do modo como pensa que se sentiria se
livrasse dos quilos indesejados, ganhando mais energia e vitalidade, tornando-se
mais atraente para os outros, e projetando sua confianga e auto-estima até a
estratosfera?

Praticamente tudo o que fazemos é para mudar o jeito como sentimos — s6
que a maioria das pessoas tem pouco ou nenhum treinamento para fazer de
maneira rapida e efetiva. E assombrosa a freqiiéncia com que usamos a
inteligéncia a nossa disposi¢ao para ingressar em estados emocionais aridos
esquecendo os incontaveis talentos inatos que cada um de nos possui. Muitos de
nos se entregam a mercé de eventos externos,sobre os quais podemos néo ter
controle, deixando de assumir o comando de nossas emogdes sobre as quais
temos todo o controle — e confiando apenas em doses rapidas de curto prazo. De
que outra maneira poderiamos explicar o fato de que, embora menos que cinco
por cento da populagdo mundial morem nos Estados Unidos, consumimos mais
da metade da cocaina do mundo? Ou que o orgamento militar americano, que
alcancga a casa dos bilhdes de dolares, ¢ igualado pelo que se gasta com alcool?
Ou que quinze milhdes de americanos sejam diagnosticados a cada ano como
clinicamente deprimidos, e se gaste mais de quinhentos milhdes em receitas da
droga antidepressiva chamada Prozac?

Neste livro, vocé descobrira o que o leva a fazer o que faz e os gatilhos para
as emogdes que experimenta com mais freqiiéncia.

Recebera um plano passo a passo para mostrar como identificar que
emogdes fortalecem e que emogdes enfraquecem, e como usar ambos os tipos a
seu favor, para que as emogdes ndo se tornem um estorvo, € sim um instrumento
poderoso para ajuda-lo a desenvolver seu mais alto potencial.

2. CONTROLE FiSICO

Vale a pena ter tudo com que vocé sempre sonhou, mas ndo dispor da saude
fisica para desfrutar? Vocé acorda todos os dias sentindo-se energizado, cheio de
vigor e pronto para dar inicio a um novo dia? Ou acorda se sentindo tdo cansado
quanto na noite anterior, cheio de dores e ressentido por ter de comegar tudo de
novo? O seu atual estilo de vida o converte numa estatistica? Um em cada dois
americanos morre de doenga coronaria; um em cada trés morre de cancer. Para
usar uma frase do médico do século XVII Thomas Moffett, estamos “cavando
nossas sepulturas com os dentes” quando enchemos o corpo de alimentos
nutricionalmente vazios, cheios de gorduras, envenenamos nossos organismos
com cigarros, alcool e droga, e sentamos passivamente diante de aparelhos de
televisdo. Esta segunda ligdo o ajudara a controlar sua saude fisica, a fim de que



ndo apenas tenha boa aparéncia, mas também se sinta bem, e saiba que esta
controlando sua vida, em um corpo que irradia vitalidade, e permite que alcance
o sucesso desejado.



3. CONTROLE DOS RELACIONAMENTOS

Além do dominio das proprias emogdes ¢ da saude fisica, ndo ha nada que eu
possa imaginar como sendo mais importante que aprender a controlar seus
relacionamentos — romanticos, familiares, profissionais e sociais. Afinal, quem
quer crescer, aprender e tornar-se bem-sucedido e feliz sozinho? Esta terceira
ligao revelara os segredos que permitem criar relacionamentos de qualidade —
primeiro consigo mesmo, depois com os outros. Vocé comegara por descobrir o
que valoriza mais, quais sdo suas expectativas, as regras pelas quais conduz o
jogo da vida, e como tudo isso se relaciona com os demais jogadores.

Depois, quando adquirir o controle desse talento tio importante, aprendera
como ligar-se com as pessoas ao nivel mais profundo, e como ser recompensado
com algo que todos nos queremos experimentar: a sensagao de ter contribuido,
de saber que fazemos diferenga na vida das outras pessoas. Descobri que, para
mim, o relacionamento com o proximo é o maior dos recursos, porque abre as
portas a todos os outros meios de que preciso. O dominio desta ligao lhe dara
meios ilimitados para crescer e contribuir.

4. CONTROLE FINANCEIRO

Ao chegar aos sessenta e cinco anos, a maioria dos americanos esta
completamente falida — ou morta! Dificilmente sera isto o que visualizamos, ao
pensarmos na aposentadoria. No entanto, sem a convicgao de que vocé merece
desfrutar de bem-estar financeiro, amparada por um plano viavel, como sera
possivel transformar em realidade aquilo que foi imaginado com tanto gosto? A
quarta ligdo deste livro ensinara vocé a ultrapassar seu objetivo de mera
sobrevivéncia no outono da vida, e até mesmo agora. Por termos a boa sorte de
viver numa sociedade capitalista, cada um de nos tem a capacidade de
concretizar o que sonha. No entanto, a maioria sofre continuamente pressao
financeira, e costumamos fantasiar que ter mais dinheiro aliviaria essa pressao.
Isso ndo passa de uma grande ilusdo cultural posso assegurar que quanto mais
dinheiro se tem, mais pressdo financeira se sente. A chave ndo ¢ a mera cagada
a fortuna, mas sim a troca de convicgdes e atitudes quanto ao dinheiro, de modo
a passar a considera-lo como um recurso para contribuir no sentido que se
deseja, e ndo como um fim em si, ou como a propria felicidade.

Para moldar um destino financeiro de abundancia, vocé primeiro aprendera
a mudar o que causa escassez em sua vida, e depois como experimentar, numa
base sistematica, os valores, convicgdes e emogdes essenciais para se atingir a
riqueza, conserva-la e expandi-la. Ai entdo vocé definira seus objetivos, e dara
forma a seus sonhos, com um olho na aquisi¢do do mais alto nivel possivel de
bem estar, enchendo-o de pazde espirito e libertando-o para aguardar, com
ansiedade e animagio, todas as possibilidades que a vida tem a oferecer.



5. CONTROLE DO TEMPO

Obras-primas exigem tempo. No entanto, quantos de nos sabemos realmente
como aproveitar o tempo? Nao estou falando de administragdo do tempo; estou
falando em pegar o fator tempo e manipula-lo, distorcé-lo, para que se torne seu
aliado, em vez de seu inimigo. Esta quinta ligdo lhe ensinara, antes de mais nada,
como as avaliagdes de curto prazo podem levar a sofrimento a longo prazo. Vocé
aprendera como tomar uma decisido verdadeira, e como controlar seu desejo
para uma gratifica¢do instantinea, concedendo, assim, o tempo necessario para
que suas idéias, criagdes — e mesmo o seu potencial — sejam totalmente
realizados. Depois, aprendera como projetar os mapas e estratégias necessarios
para dar seguimento a sua decisdo, tornando-a realidade, com a disposi¢ao de
uma a¢do macica, a paciéncia para esperar pela passagem do tempo, ¢ a
flexibilidade para mudar sua abordagem com a freqiiéncia que se fizer
necessaria. Uma vez tendo dominado o tempo, vocé entendera como ¢é verdade
que a maioria das pessoas superestima o que realizou em um ano — e subestima
o que pode realizar em uma década!

Nio estou partilhando estas ligdes com vocé para dizer que tenho todas as
respostas, ou que minha vida tenha sido perfeita ou trangiiila.

Claro que tive minha parcela de desafios. Mas através de tudo por que passei,
consegui aprender, persistir e seguir vencendo, ano apds ano.

Cada vez que enfrentava um desafio, usava o que tinha aprendido para elevar
a minha vida a um novo nivel. E, como o seu, meu nivel de dominio nessas cinco
areas continua a se expandir.

Mas viver o meu estilo de vida pode ndo ser a resposta para vocé.

Meus sonhos e objetivos podem néo ser os seus. Acredito, contudo, que as
ligdes que aprendi sobre como transformar os sonhos em realidade, como pegar
o intangivel e torna-lo real, sio fundamentais para atingir qualquer nivel de
sucesso pessoal ou profissional. Escrevi este livro para que seja um guia — um
manual — destinado a aumentar a qualidade da sua vida e a satisfagdo que vocé
pode retirar dela. Embora seja evidente que eu me sinto muito orgulhoso do meu
primeiro livro, Poder sem limites, e com o impacto que causou em gente de todo
o mundo, sinto que este livro poderé lhe proporcionar algumas novas e singulares
nogdes de poder, que podem ajuda-lo a elevar sua vida ao nivel seguinte.

Vamos rever alguns fundamentos, ja que a repeti¢do ¢ a mae da habilidade.
Assim sendo, espero que este venha a ser um livro que vocé lerd muitas vezes,
um livro ao qual voltara e utilizara como um instrumento, a fim de acionar a si
mesmo, e encontrar as respostas que ja existem dentro de vocé. Mesmo assim,
lembre-se de que, ao ler este livro, ndo precisa acreditar ou usar tudo o que ele
contém. Aproveite as coisas que julgar uiteis; ponha-as em agdo imedi




Nio precisa aplicar todas as estratégias ou usar todos os instrumentos descritos
neste livro para promover algumas mudangas importantes. Todas elas, tomadas
individualmente, tém potencial para realizar as mudangas; usadas juntas,
contudo, produzirdo resultados explosivos.

Este livro esta cheio de estratégias para alcangar o sucesso que vocé deseja,
com principios organizacionais inspirados em algumas das pessoas mais
poderosas e interessantes da nossa cultura. Tive a oportunidade excepcional de
conhecer, entrevistar ¢ tomar como modelo uma imensa variedade de pessoas
— pessoas com impacto ¢ um carater incomparavel —, de Norman Cousins a
Michael Jackson, do treinador John Wooden ao génio das finangas John
Templeton, de executivos a motoristas de taxi. Nas paginas seguintes, vocé
encontrara nao apenas os beneficios de minha propria experiéncia, mas também
a de milhares de livros, tapes, seminarios e entrevistas que acumulei, nos tltimos
dezanos de minha vida, a medida que prossigo com o meu estimulante ¢
continuado desafio de aprender a crescer um pouco mais a cada dia.

O objetivo deste livro ndo é apenas ajudar vocé a efetuar uma mudanga em
sua vida, mas também servir de base para auxilia-lo a levar toda sua vida para
um novo nivel. O foco esta na criagdo de mudangas globais. O que quero dizer
com isso? Bem, vocé pode aprender a efetuar mudangas — vencer um medo ou
uma fobia, aumentar a qualidade de um relacionamento, ou superar seu padrdo
de procrastinagao. Todas essas sdo habilidades incrivelmente valiosas, e se vocé
leu Poder sem limites, ja aprendeu muitas delas. No entanto, a medida que
continua a leitura das paginas seguintes, descobrira que ha muitos pontos de
alavanca em sua vida, e basta efetuar uma pequena mudanga para transformar
literalmente todos os aspectos de sua vida.

Este livro visa a lhe oferecer as estratégias que podem ajuda-lo a criar, viver
e desfrutar a vida com que vocé apenas sonha agora.

Neste livro vocé aprendera uma série de estratégias simples e especificas
para atacar a causa de qualquer desafio e modifica-la com o minimo de esforgo.
Por exemplo, pode ser dificil acreditar que apenas a mudanga de uma palavra
que ¢ parte do seu vocabulario habitual pode modificar imediatamente seus
padrdes emocionais pelo resto da vida.

Ou que, por trocar sistematicamente as perguntas que faza si mesmo,
consciente ou inconscientemente, pode mudar de forma instantdnea o seu foco, e
a partir dai as agdes que realiza a cada dia. Ou ainda que, per mudar uma
convicgao, sera possivel alterar seu nivel de felicidade.

Contudo, vocé aprendera nos capitulos seguintes a dominar essas técnicas —
e muito mais — a fim de efetuar as mudangas que deseja.

E assim, ¢ com grande respeito que comego este relacionamento com vocé,
quando juntos iniciamos uma jornada de descoberta, e a concretizagdo dos
nossos mais profundos e verdadeiros potenciais. A vida ¢ uma dadiva e nos



oferece o privilégio, oportunidade e responsabilidade de retribuirmos com
alguma coisa, a0 crescermos.
Portanto, vamos comegar nossa viagem, explorando...

2

DECISOES: O CAMINHO DO PODER
“O homem nasce para viver, e nio para se
preparar para viver.”

- BORIS PASTERNAK

VOCE SE LEMBRA de quando Jimmy Carter ainda era o Presidente dos
Estados Unidos, o Império contra-atacava, Yoda e o Pac Man estavam no auge
da onda, e ndo existia nada entre Brooke Shields e suas Calvins? O Aiatola
Khomeiny tinha assumido o poder no Ird e mantinha um grupo de americanos
como reféns. Na Polonia, um eletricista dos estaleiros de Gdansk, chamado Lech
Walesa, fez o impensavel: decidiu enfrentar o poderio comunista. Liderou os
colegas numa greve, e quando tentaram impedi-lo de entrar em seu local de
trabalho, ele simplesmente pulou o muro. Muitos muros foram derrubados desde
entdo, nao ¢ mesmo?

Lembra de ter ouvido a noticia de que John Lennon fora assassinado? Lembra
quando o Monte Santa Helena entrou em erupgéo, arrasando com cerca de 400
quildmetros quadrados? Aplaudiu quando o desacreditado time de hoquei dos
EUA venceu os soviéticos, e prosseguiu até conquistar a medalha de ouro
olimpica? Tudo isto aconteceu em 1980, ha mais de dez anos.

Pense um pouco. Onde vocé se encontrava entdo? Como vocé era?

Quem eram seus amigos? Quais eram suas esperangas ¢ sonhos? Se alguém
Ihe perguntasse onde estaria dentro de dez ou quinze anos, o que teria respondido?
Vocé se encontra hoje onde queria estar naquela época? Uma década pode
passar bem depressa, ndo ¢?

Mais importante ainda, talvez devéssemos estar nos perguntando: “Como vou
viver os proximos dez anos de minha vida? Como vou viver hoje a fim de criar o
amanha pelo qual me empenho? Como vou me posicionar de agora em diante? O
que ¢ importante para mim neste exato momento, ¢ o que sera importante para
mim a longo prazo? O que posso fazer hoje para moldar meu supremo destino?”

Daqui a dezanos vocé certamente chegara. A questdo é: Onde? Quem vocé
tera se tornado? Como vivera? Qual seré a sua contribui¢do? Agora ¢ o momento
para projetar os proximos dez anos da sua vida — e ndo depois que passarem.
Devemos aproveitar o momento. Ja estamos vivendo o periodo inicial de uma
nova década, e entrando nos wltimos anos do século XX! Em pouco tempo,
estaremos no século XXI, um novo milénio. O ano 2000 chegara antes que vocé
perceba, e dentro de meros dez anos vocé estara se recordando do dia de hoje,



tal como fazemos agora em relagdo a 1980. Ficara satisfeito ao rememorar os
anos noventa, ou perturbado? Deleitado, ou perturbado?

No inicio de 1980, eu era um garoto de dezenove anos. Sentia-me s e
frustrado. Ndo tinha virtualmente recursos financeiros. Ndo tinha ninguém que
me treinasse para o sucesso, amigos ou mentores vitoriosos, nem objetivos
definidos. Sentia-me confuso e estava gordo.

No entanto, em poucos anos, descobri um poder que usei para transformar
radicalmente todas as areas da minha vida. Depois que o dominei, utilizei-o para
revolucionar minha vida em menos de um ano.

Foi o instrumento com que aumentei dramaticamente meu nivel de confianga
e, desta forma, minha capacidade para agir e produzr resultados concretos.
Utilizei-o também para voltar a controlar meu bem-estar fisico e me livrar, de
modo permanente, de vinte quilos de gordura. Com isso, atrai a mulher dos meus
sonhos, casei e criei a familia que desejava. Usei esse poder para elevar minha
renda do nivel de subsisténcia para mais de um milhdo de dolares por ano. Mudei
do meu apartamento mintsculo (onde lavava os pratos na banheira por ndo haver
cozinha) para onde moro hoje com a familia, o Del Mar Castle. Essa iinica
distingdo me levou da soliddo e sensagao de insignificancia para a gratidao por
novas oportunidades para contribuir com alguma coisa para milhdes de pessoas
em todo o mundo. E um poder que continuo a usar a cada dia da minha vida para
moldar meu destino pessoal.

Em Poder sem limites, deixei bem claro que o meio mais poderoso de moldar
nossas vidas ¢ agir. A diferenga nos resultados que as pessoas produzem se
resume ao que fizeram de uma maneira diferente das outras em situagdes iguais.
Agées diferentes produzem resultados diferentes. Por qué? Porque toda agdo ¢
uma causa desencadeada, e seu efeito se soma a efeitos passados para nos levar
numa dire¢do definida.

E todo movimento conduza um fim: o nosso destino.

Em suma, se queremos dirigir nossas vidas, devemos controlar nossas a¢des
sistematicas. Nao ¢ o que fazemos de vez em quando que molda nossas vidas, e
sim o que fazemos sistematicamente. A pergunta basica e mais importante ¢ a
seguinte: O que precede todas as agdes? O

que determina que agdes efetuamos e, portanto, quem nos tornamos, e qual o
nosso supremo destino na vida? O que ¢ o pai da agao?

Aresposta, claro, ¢ aquilo a que venho aludindo o tempo todo: 0 poder de
decisdo. Tudo o que acontece em sua vida — tanto aquilo com que se emociona
quanto o que o desafia — comega com uma decisdo!

Creio que é nos momentos de decisdo que o seu destino é moldado. As
decisdes que vocé esta tomando neste instante, todos os dias, moldarao como se
sente hoje, e também quem vai se tornar nos anos noventa e além.

Ao recordar os ultimos dez anos, acha que houve ocasides em que uma



decisdo diferente teria feito sua vida radicalmente diferente do que ¢ hoje, para
melhor ou para pior? Talvez, por exemplo, tenha tomado uma decisdo quanto &
carreira que mudou sua vida. Ou, quem sabe, ndo tenha tomado. Pode ser que
nos ultimos dez anos tenha decidido se casar — ou se divorciar. Pode ter
comprado uma fita, um livro ou comparecido a um seminario, ¢ com isso mudou
suas convicgdes e a¢des. Talvez decidiu ter filhos, ou preferiu adia-los, pensando
na carreira. Pode ser que tenha decidido investir numa casa ou num negdcio
proprio. Talvez tenha comegado a fazer exercicio, ou desistido.

E possivel que tenha decidido parar de fumar. Ou se mudar para outra parte
do pais, ou ainda viajar ao redor do mundo. Como essas decisdes o levaram a
esse ponto em sua vida?

Experimentou emogdes da tragédia e frustragdo, injusti¢a e desesperanga
durante a Gltima década da sua vida? Eu experimentei.

Caso afirmativo, o que decidiu a respeito? Seguiu em frente ou desistiu?

Como essas decisdes moldaram sua vida atual?

“O homem nio é a criatura das circunstincias; as

circunstincias é que sdo criaturas do homem.”

- BENJAMIN DISRAELI Mais do que qualquer outra coisa, creio que sio
nossas decisdes, e ndo as condi¢des de nossas vidas, que determinam nosso
destino.

Vocé e eu sabemos que ha pessoas que nascem com vantagens: tém
vantagens genéticas, ambientais, familiares ou de relacionamentos.

Contudo, também sabemos que constantemente conhecemos, lemos a
respeito e ouvimos falar de pessoas que, contra todas as possibilidades, se
projetaram além dos limites de suas condigdes, ao tomarem novas decisdes
sobre o que fazer com suas vidas. Tornaram-se exemplos do poder sem limites
do espirito humano.

Se decidirmos, vocé e eu podemos fazer de nossas vidas um desses exemplos
inspiradores. Como? Simplesmente tomando decisdes hoje sobre como
viveremos nossas vidas nos anos noventa e além. Se vocé ndo tomar decisdes
sobre como vai viver, entdo ja tomou uma decisdo, ndo ¢ mesmo? Ou seja,
decidiu se deixar dirigir pelo ambiente, em vez de moldar seu proprio destino.
Toda a minha vida mudou em apenas um dia — o dia em que determinei ndo
apenas o que gostaria de ter na vida, ou 0 que queria me tornar, mas também
decidi quem ¢ o que eu estava empenhado em ser ¢ ter em minha vida. E uma
distingdo simples, mas critica.

Pense um pouco. Ha uma diferenga entre estar interessado e estar
empenhado em alguma coisa? Pode apostar que sim! Muitas pessoas dizem
coisas como “Puxa, eu realmente gostaria de ganhar mais dinheiro!” ou
“Gostaria de ser mais ligado a meus filhos”, ou “Sabe, eu realmente gostaria de



fazer uma diferenga no mundo”. Mas
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esse tipo de declaragdo ndo representa de modo algum um empenho. A
pessoa apenas anuncia sua preferéncia, dizendo “Estou interessado em que isso
acontega, se ndo tiver que fazer nada”. Isso nao ¢ poder! E uma oragio fraca,
sem qualquer fé para aciona-la.

“Esperem! Esperem! Escutem-me!...

ndo temos que ser so carneiros!”

Nio apenas vocé tem que decidir que resultados estd empenhado em
conseguir, como também o tipo de pessoa em que estd empenhado em se tornar.



Como ressaltamos no Capitulo 1, vocé tem de fixar padrdes para o que considera
ser um comportamento aceitavel para si mesmo, e decidir o que deve esperar
daqueles que lhe sdo caros.

Se ndo estabelecer um padrdo basico para o que ird aceitar em sua vida, vera
que ¢é facil resvalar para comportamentos e atitudes ou mesmo para uma
qualidade de vida muito abaixo daquilo que merece. Precisa estabelecer e viver
segundo esses padrdes, ndo importa o que acontega na sua vida. Mesmo quando
tudo sair errado, mesmo quando chover na sua parada, mesmo que ninguém lhe
dé o apoio que precisa, ou que a Bolsa despenque, mesmo que seu amor o
abandone, ainda assim deve manter a decisdo de viver sua vida no mais alto
nivel.

Infelizmente, a maioria das pessoas nunca fazisso por estar demasiado
ocupada a inventar desculpar. Arazio pela qual essas pessoas ndo atingiram seus
objetivos ou ndo estdo vivendo as vidas que desejam deve-se ao modo como seus
pais as trataram, ou a falta de oportunidade na juventude, ou porque sdo muito
velhas, ou entdo jovens demais. Todas essas desculpas ndo passam de S. C.
(Sistemas de Convicgdes)! Nao sao apenas limitadoras, sdo destrutivas.

Usar o poder da decisdo lhe da a capacidade de vencer qualquer desculpa e
modificar qualquer parte de sua vida em um instante. Pode mudar seus
relacionamentos, seu ambiente de trabalho, nivel de aptiddo fisica, rendimentos e
estados emocionais. Pode determinar se esta alegre ou triste, frustrado ou
animado, escravizado pelas circunstancias ou expressando sua liberdade. E a
fonte de mudanga dentro do individuo, familia, comunidade, sociedade ou
mundo. O que mudou tudo na Europa Oriental nos ultimos anos? As pessoas —
pessoas como vocé e eu — tomaram novas decisdes a respeito do que apoiariam,
do que considerariam aceitivel ou inaceitivel, e 0 que ndo mais tolerariam.
Certamente que as decisdes de Gorbachov abriram o caminho, mas foi a
determinagdo de Lech Walesa e seu empenho em atingir um padrdo mais alto
que construiu a estrada que levou & maciga mudanga politica e econdmica.

Pergunto freqiientemente a pessoas que se queixam de seus empregos por
que foram trabalhar naquele dia. A resposta geralmente ¢: “Porque tinha que ir.”
Vocé e eu precisamos lembrar uma coisa: ndo ha virtualmente nada que sejamos
obrigados a fazer neste pais. Claro que nao temos que ir trabalhar. Nao aqui! E
vocé ndo tem de trabalharem um determinado lugar e num dia determinado.
Nao na América! Vocé ndo ¢ obrigado a fazer o que vem fazendo nos ultimos
dezanos. Pode decidir fazer alguma outra coisa, uma coisa nova, hoje. Neste
exato momento vocé pode tomar uma decisdo: voltar a escola, dominar a arte do
canto ou da danga, passar a controlar suas finangas, aprender a pilotar
helicopteros, comegar a fazer meditagao, inscrever-se na aula da danga de saldo,
visitar um centro espacial da NASA, aprender a ler francés, ler mais para os seus
filhos, passar mais tempo no jardim cuidando das flores, até mesmo pegar um



avido para Fiji e viver numa ilha. Se vocé realmente decidir;, podera fazer quase
qualquer coisa. Se ndo gosta do relacionamento em que esta envolvido agora,
tome a decisdo de muda-lo. Se ndo gosta do seu emprego atual, mude de
emprego. Se ndo gosta do modo como se sente a seu proprio respeito, modifique
isto. Se ¢ um nivel mais alto de vitalidade fisica e satide o que vocé quer, pode
mudar agora. Em um momento, vocé pode usar o mesmo poder que moldou a
Historia.

Escrevi este livro para desafia-lo a despertar o gigantesco poder de decisdo e
reivindicar o direito inato de poder ilimitado, vitalidade radiante e paixdo jubilosa
que ¢é seu! Precisa saber que pode tomar uma nova decisdo neste exato
momento, e que essa decisio ird modificar imediatamente a sua vida — uma
decisdo sobre um habito que quer mudar, uma habilidade que deseja dominar,
como ird tratar as pessoas, um telefonema para alguém com quem nio fala ha
anos. Talvez haja alguém com quem vocé deva entrar em contato, a fim de levar
sua carreira para o proximo nivel. Pode ser que vocé tome uma decisdo neste
exato momento no sentido de desfrutar e cultivar as emogdes mais positivas que
merece experimentar diariamente. Quem sabe vocé talvez escolhesse mais
alegria, confianga ou paz de espirito? Antes mesmo de virar esta pagina, pode
fazer uso desse poder que ja existe no seu interior. Tome agora a decisdo que
podera orienta-lo em uma dire¢@o nova, positiva e poderosa, em busca do
crescimento e felicidade.

“Nada pode resistir a de h que hard

até sua existéncia no objetivo declarado.”

- BENJAMIN DISRAELI Sua vida muda no instante em que vocé toma uma
decisdo nova, coerente e empenhada. Quem poderia imaginar que a
determinagdo e convicg¢do de um homem tranqiilo e modesto — advogado por
profissido e pacifista por principio — teria o poder de derrubar um vasto império?

No entanto, a inabalavel decisio do Mahatma Ghandi de libertar a india do
dominio britdnico foi um auténtico barril de polvora, desencadeando uma série
de eventos que mudariam para sempre o equilibrio do poder no mundo. Muita
gente ndo sabia como ele podia concretizar seus objetivos, mas Ghandi ndo
deixara a si proprio outra escolha a ndo ser agir de acordo com a sua
consciéncia. Nao admitia outra possibilidade.

Decisdo foi a fonte do poder de John E Kennedy ao enfrentar Nikita
Khrushchev durante a tensa crise dos misseis cubanos, evitando a Terceira
Guerra Mundial. Decisao foi a fonte do poder de Martin Luther King, Ir. Quando
expressou de modo tao eloqiiente as frustragdes a aspiragdes de um povo que
nunca mais seria ignorado, e forgou 0 mundo a tomar conhecimento. Decisao foi
a fonte da ascensdo metedrica de Donald Trump ao topo do mundo das finangas,
e também a fonte de sua queda devastadora. Foi também o poder que permitiu a



Pete Rose maximizar suas possibilidades fisicas para atingir a Galeria da Fama e
que acabou por destruir o sonho de sua vida. As decisdes atuam como fonte tanto
de problemas quanto de oportunidades e alegrias incriveis. Este ¢ o poder que
detona o processo de transformagao do invisivel em visivel. As verdadeiras
decisdes sdo os agentes catalisadores para converter nossos sonhos em realidade.

0 mais extraordindrio nessa for¢a, nesse poder, é que vocé ja o possui. O
impeto explosivo da decisdo nao ¢ algo reservado apenas a uns poucos eleitos,
com as credenciais certas, dinheiro ou nome de familia. Estd disponivel tanto ao
trabalhador comum quanto ao rei. Esta disponivel para vocé agora, enquanto
segura este livro. No instante seguinte, vocé podera usar essa forga poderosa que
aguarda no seu interior, e para tanto basta reunir a coragem necessaria para
reivindica-

la. Sera hoje o dia em que vocé finalmente decidira de uma vez por todas
que, como pessoa, ¢ muito mais do que vem demonstrando? Sera hoje o dia em
que decidira de uma vez por todas fazer sua vida coerente com a qualidade do
seu espirito, proclamando: “Eu sou este aqui. E

minha vida ¢ esta. E isto vai ser o que vou fazer. Nada vai me impedir de
atingir meu destino. Nao serei privado do meu destino!”

Pense numa pessoa de intenso orgulho, uma jovem chamada Rosa Parks, que
um dia, em 1955, tomou um Onibus em Montgomery, Alabama, e recusou-se a
ceder o lugar a uma pessoa branca, como era legalmente obrigada. Seu modesto
ato de desobediéncia civil desencadeou uma tempestade de controvérsias, e
tornou-se um simbolo para as geragdes seguintes. Foi o inicio do movimento de
direitos civis, uma area de despertar de consciéncias em que ainda lutamos hoje,
ao tentar redefinir os ideais de igualmente, oportunidade e justi¢a para todos os
americanos, independente de raga, credo ou sexo. Estaria Rosa Parks pensando
no futuro quando se recusou a ceder o lugar naquele onibus? Teria um plano para
modificar a estrutura da sociedade? E

possivel. Mas é mais provavel que tenha sido compelida a agir assim gragas a
sua decisdo de proceder segundo um padrdo mais alto. E que efeito de enormes
conseqiiéncias teve a sua decisdo!

Se vocé esta pensando, “Eu adoraria tomar decisdes assim, mas experimentei
verdadeiras tragédias”, permita que eu lhe conte o exemplo de Ed Roberts. Ed é
um homem “comum”, confinado numa cadeira de rodas, e que se tornou
extraordindrio gragas a sua decisdo de agir além de suas limitagdes. Ed estd
paralisado do pescogo para baixo desde os quatorze anos. Usa um aparelho para
respirar que ele aprendeu a controlar, contra todas as probabilidades, a fim de
levar uma vida “normal” durante o dia, e passa todas as noites num pulméo de
ago. Tendo lutado contra a polio, quase perdendo a vida por diversas vezes,
poderia ter decidido focalizar seus interesses na propria dor, mas preferiu fazer
uma diferenga para os outros.



Mas o que exatamente ele conseguiu fazer? Nos tltimos quinze anos, sua
decisdo de lutar contra um mundo que costumava trata-lo com condescendéncia,
resultou em muitas melhorias da qualidade de vida dos deficientes. Enfrentando
uma multiddo de mitos acerca das possibilidades das pessoas que tém desafios
fisicos a vencer, Ed educou a opinido publica e deu inicio a tudo, das rampas de
acesso para cadeiras de rodas a areas de estacionamento especiais e barras de
apoio. Tornou-se o primeiro quadriplégico a se graduar na Universidade da
California, Berkeley, vindo a assumir a posi¢ao de diretor do Departamento de
Reabilitagdo do Estado da California, o primeiro deficiente a ocupar esse cargo.

Ed Roberts ¢ uma prova irrefutavel de que o importante ndo ¢ onde vocé
comega, mas sim as decisdes que toma sobre o lugar a que esta determinado a
alcancgar.

Todas as agdes dele foram baseadas em um unico, poderoso e engajado
momento de decisdo. O que vocé poderia fazer de sua vida se realmente
decidisse?

Muitas pessoas dizem: “Gostaria de tomar uma decisdo assim, mas néo sei
como poderia mudar minha vida.” Essas pessoas se deixam paralisar pelo medo
de ndo saberem exatamente como transformar seus sonhos em realidade. Por
isso, nunca tomam as decisdes que poderiam transformar suas vidas nas obras-
primas que merecem ser. Estou aqui para lhe dizer que ndo é importante
inicialmente saber como vai criar um resultado. O importante ¢ decidir que vocé
encontrard um meio, ndo importa qual. Em Poder sem limites, mostrei o que
chamo de “A Formula do Supremo Sucesso”, um processo elementar para
conseguir chegar onde vocé quer: 1) Decida o que deseja, 2) Entre em agdo, 3)
Verifique o que esta funcionando ou ndo, e 4) Mude seu enfoque até alcangar o
que quer. Decidir produzir um resultado desencadeia os acontecimentos. Se vocé
decidir o que quer, obrigar-se a entrarem agdo, aprender com isso ¢ mudar o
enfoque, acabara por criar a impulsdo necessaria para atingir o resultado. Assim
que vocé verdadeiramente se empenhar para que acontega alguma coisa, o
“como” vai aflorar por simesmo.

“No que diz respeito a todos os atos de iniciativa e

cria¢do, ha uma verdade elementar — assim que a
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essoa se engaja de a Providénci bé
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entra em agdo.”

- JOHANN WOLFGANG VON GOETHE

Se tomar decisoes ¢ tio simples e poderoso, entdo por que mais gente nio
segue o conselho da Nike para simplesmente fazer [ Just Do It”]? Penso que
uma das razdes mais simples ¢ que a maioria de nds néo reconhece o que
significa tomar uma decisdo de verdade. Nao nos damos conta da forga de
mudanga que uma decisdo coerente ¢ determinada cria. Parte do problema



decorre do fato de termos usado por tanto tempo o termo “decisdo” de uma
forma ampla, até para descrever algo como uma lista de desejos. Em vezde
tomar decisdes, ficamos enunciando preferéncias. Tomar uma decis@o, ao
contrario de dizer “Eu gostaria de deixar de fumar”, ¢ cortar qualquer outra
possibilidade. Na verdade, a palavra “decisio” vem das raizes latinas de, que
significa origem, e caedere, que significa “cortar”. Tomar uma decisdo
verdadeira significa se comprometer em atingir um resultado, e cortar qualquer
outra possibilidade.

Quando vocé decide realmente que nunca mais fumara, acabou.

Fim! Nem mais considera a possibilidade de fumar. Se vocé ¢ uma das
pessoas que ja exerceram o poder de decisdo desse modo, sabe exatamente de
que estou falando. Um alcodlico sabe que, mesmo apos anos de absoluta
sobriedade, se ele cair na besteira de pensar que pode tomar um tnico gole, tera
de comegar tudo de novo. Apds tomar uma verdadeira decisdo, inclusive uma
que tenha sido dificil, a maioria de nos sente um imenso alivio. Finalmente
saltamos a barreira! E todos sabemos como é bom ter um objetivo claro e
incontestavel.

Este tipo de clareza lhe da poder. Com clareza, vocé pode produzir os
resultados que realmente deseja para sua vida. O desafio para a maioria de nos ¢
que ndo tomamos uma decisdo ha tanto tempo que esquecemos qual ¢ a
sensa¢do que proporciona. Ficamos com os musculos de tomar decisdo
atrofiados! Algumas pessoas chegam até a sofrer para decidir o que vao querer
comer no jantar.

Mas como fortalecer esses musculos? Exercitando-os! O melhor modo de
tomar melhores decisoes é tomar mais decisées. Certifique-se depois que aprende
com cada uma, inclusive as que parecem nao dar certo a curto prazo: elas
proporcionarao distingdes que sdo subsidios valiosos para fazer melhores
avaliagdes, e assim poder tomar melhores decisdes no futuro. A tomada de
decisdo, como qualquer outra técnica que vocé queira aperfeigoar, melhora na
medida em que a pratica com mais freqiiéncia. Quanto mais decisdes vocé
toma, mais percebe que estd de fato no controle da sua vida. Vocé se sentira tio
ansioso para se defrontar com os desafios futuros, que vera como uma
oportunidade para estabelecer novas distingdes e passar sua vida para o nivel
seguinte.

Tenho de enfatizar o poder ¢ o valor de adquirir uma unica distingdo — uma
unica informagdo — que possa ser usada para mudar o curso da sua vida.
Informagao é poder quando usada para agir; ¢ um dos meus critérios para uma
verdadeira decisido ¢ que dela decorra a agdo. O excitante ¢ que nunca se sabe
quando se vai conseguir a informagao! Arazio pela qual li mais de setecentos
livros, ouvi gravagdes e freqiientei tantos seminarios ¢ ter compreendido o poder
de uma tnica distingdo. Pode estar na pagina seguinte, ou no proximo capitulo



deste livro. Pode inclusive ser algo que vocé ja saiba, mas que, por algum
motivo, s6 agora absorve e comega a usar. Lembre-se de que a repeti¢do é a
mde da perfeigdo. As distingdes nos dao o poder de tomar melhores decisdes, e,
dessa forma, criar os resultados que desejamos.

Nao dispor de certas distingdes pode nos causar grande dor. Por exemplo,
muitas pessoas famosas em nossa cultura conseguiram realizar seus sonhos, mas
ndo encontraram uma maneira de desfruta-

los. Recorrem as drogas, por ndo se sentirem realizados. Isso acontece porque
Ihes falta a distingdo entre realizar objetivos e viver os proprios valores, algo que
vocé aprendera a dominar nas paginas seguintes.

Outra distingdo que muita gente ndo tem causa dor em seus relacionamentos
com regularidade. £ uma distingdo de regras, outro elemento essencial que
vamos examinarem nossa jornada de auto descoberta. As vezes ndo ter uma
certa distingdo pode Ihe custar fudo.

Quem corre todos os dias com vigor, e mesmo assim continua a ingerir
alimentos gordurosos, entupindo as artérias, estd cortejando ataques do coragdo.

Durante a maior parte de minha vida, procurei o que o famoso especialista
em negocios, Dr. W Edwards Deming, chama de conhecimento profundo. Para
mim, conhecimento profundo ¢ qualquer distingdo, estratégia, convicgao,
habilidade ou instrumento que, no minuto em que o compreendermos, podemos
utilizar para efetuarmos aumentos imediatos na qualidade de nossas vidas. Este
livro ¢ a minha vida foram dedicados a buscar o conhecimento profundo que tem
aplicagdo universal, a fim de melhorar nossas vidas pessoais e profissionais.
Penso constantemente em como comunicar esse conhecimento as pessoas, por
meios que lhes possibilite melhorar seus destinos mental, emocional, fisico e
financeiro.

“E nos momentos de decisio que o seu destino

é tracado.”

- ANTHONY ROBBINS

Trés decisdes que vocé toma a cada momento de sua vida controlam o seu
destino. Essas trés decisdes determinam o que notara, como se sentird, o que fara
e, em ultima analise, qual serd a sua contribuicdo e quem vocé se tornard. Se
vocé ndo controla essas trés decisdes, ndo controla sua vida. Quando as controla,
comega a esculpir sua experiéncia.

As trés decisdes que controlam seu destino sio: 1. Suas decisdes sobre o que
focalizar.

2. Suas decisdes sobre o que as coisas significam para vocé.

3. Suas decisdes sobre o que fazer para criar os resultados que deseja.

Nio ¢ o que estd acontecendo agora ou o que lhe aconteceu no passado que



determina quem vocé se torna. Ao contrario, sdo suas decisoes sobre o que vai
focalizar; o que as coisas significam para vocé, e o que vai fazer a respeito que
determinardo seu supremo destino. Se alguém desfruta de mais sucesso que vocé
em qualquer drea é porque estd tomando essas trés decisdes de maneira
diferente, em algum contexto ou situagio. E evidente que Ed Roberts optou por
focalizar algo diferente da maioria das pessoas em sua situag@o. Focalizou como
poderia fazer uma diferenga. Suas dificuldades fisicas significaram um desafio
para ele. Decidiu fazer algo que pudesse tornar a qualidade de vida para os outros
em sua posi¢do mais confortavel. Empenhou-se de modo absoluto e total a
moldar o ambiente, a fim de melhorar a qualidade de vida de todas as pessoas
com desafios fisicos.

“Ndo conhego fato mais tjador que a

inquestiondvel capacidade do homem para elevar sua
vida através de um esfor¢o consciente.”

- HENRY DAVID THOREAU

Muitos ndo tomam de forma consciente a maioria das decisdes,
especialmente essas trés, que sdo cruciais; assim fazendo, pagamos um prego
alto. Na verdade, muitas pessoas vivem o que chamo de “Sindrome do Nidgara”.
Acredito que a vida ¢ como um rio, e que a maioria das criaturas salta no rio da
vida sem ter decidido onde quer chegar. Assim, logo sdo apanhadas pela
correnteza: dos acontecimentos, dos medos, dos desafios. Quando chegam a
bifurcagdes, ndo decidem conscientemente para onde querem ir, ou qual a
diregdo certa em seu caso. Apenas “seguem o fluxo”. Tornam-se uma parte da
massa de gente que se deixa dirigir pelo ambiente, e ndo por seus proprios
valores. Como resultado, sentem que perderam o controle. Permanecem nesse
estado inconsciente até o dia em que o barulho da dgua as desperta, e descobrem
que estdo a dois metros da cachoeira do Nidgara, num barco sem remos. Vao
cair. As vezes é um tombo emocional. Outras vezes, fisico. Pode ser também
financeiro. £

bem provavel que sejam quais forem os desafios que vocé tem em sua vida
atualmente, poderiam ter sido evitados por melhores decisées tomadas rio acima.

Como inverter a situagdo se formos apanhados pela correnteza do rio
impetuoso? Ou enfiando os remos na agua e comegando a remar como louco na
diregdo contraria, ou decidindo planejar com antecedéncia. Determine um curso
para onde deseja ir, e tenha um plano ou mapa, a fim de poder tomar decisdes
de qualidade pelo caminho.

Talvez vocé possa nunca ter pensado a respeito, mas seu cérebro jd
desenvolveu um sistema interno para tomar decisdes. Atua como uma forga
invisivel, dirigindo todos os seus pensamentos, agdes e sentimentos, tanto bons
quanto maus, a cada momento de sua vida.



Controla como vocé avalia tudo em sua vida, e ¢ em grande parte dirigido
pelo seu subconsciente. O assustador € que a maioria das pessoas nunca aciona
conscientemente esse sistema. Ao contrario, vai sendo instalado através dos anos
por fontes tdo diversas como os pais, colegas, professores, televisao, anunciantes
¢ a cultura em geral. Este sistema ¢ compreendido por cinco elementos: 1) suas
convicgdes basicas e regras inconscientes, 2) seus valores de vida, 3) suas
referéncias, 4) as perguntas habituais que vocé faza si proprio, e 5) os estados
emocionais que experimenta a cada momento. O relacionamento sinérgico
desses cinco elementos exerce uma forga que ¢ responsavel por impulsiona-lo
(ou deté-lo) a agir, levando-o a antecipar ou se preocupar com o futuro, fazendo
com que se sinta amado ou rejeitado, e ditando seu nivel de sucesso e felicidade.
Determina por que vocé faz o que faz e por que ndo fazcertas coisas que sabe
que precisa fazer.

Mudando qualquer um desses cinco elementos — quer seja uma convicgdo
basica ou uma regra, um valor, uma referéncia, uma pergunta ou um estado
emocional — vocé podera produzr imediatamente uma mudanga poderosa e
concreta em sua vida. Mais importante, vocé estara combatendo a causa em vez
dos efeitos.

Lembre-se de que, se estiver comendo em excesso com regularidade, a
verdadeira causa geralmente ¢ um problema de valores ou convicgdes, € ndo um
problema com a comida em si. Neste livro, passo a passo, eu o conduzirei na
descoberta de como o seu sistema central de tomada de decisdes ¢ construido, e
vocé fara mudangas simples para torna-lo consistente com os seus desejos — em
vez de continuar a ser controlado pelo seu condicionamento passado. Esta prestes
a embarcar numa fascinante jornada de descoberta: para saber quem vocé é, e o
que realmente o leva a fazer o que faz. Com essas distingdes de poder, vocé sera
capazde compreender o sistema de tomada de decisdo que seus companheiros
de trabalho, seu conjuge e outros entes queridos estdo usando. Finalmente sera
capazde compreender também o “fascinante”

comportamento deles!

Aboa noticia ¢ que podemos nos sobrepor a esse sistema, tomando decisdes
conscientes em qualquer momento de nossas vidas.

Ndo temos que permitir que a programagdo do passado controle o presente e o
futuro. Com este livro, vocé pode reinventar a si proprio, organizando
sistematicamente suas convicgdes e valores, de um modo que o impulsione na
diregdo do designio de sua vida.

“Ndo me desencorajo, porque cada tentativa errada

descartada é outro passo a frente.”

- THOMAS EDISON
Ha um Gltimo impedimento para realmente utilizar o poder de decisdo.



Temos que vencer o medo de tomar a decisdo errada. Nao ha duvida de que
vocé tomara decisdes erradas ao longo de sua vida. Vocé vai errar! Sei que eu
ndo tomei s6 decisdes certas no meu caminho.

Longe disso. Mas também ndo esperava por isso. Tampouco tomarei sempre
decisdes certas no futuro. Nao importa quais sejam minhas decisdes, estou
determinado a ser flexivel, verificar as conseqiiéncias, aprender com elas, e usa-
las como ligdes que me ajudardo a tomar melhores decisdes no futuro. Lembre-
se de que o sucesso na verdade é o resultado do bom julgamento. O bom
julgamento é o resultado da experiéncia, e a experiéncia muitas vezes é resultado
do mau julgamento!

As experiéncias aparentemente ruins ou dolorosas as vezes sio as mais
importantes. Quando as pessoas vencem, tendem a festejar, e quando falham,
tendem a refletir, e comegam a fazer novas distingdes, que aumentarao a
qualidade de suas vidas. Devemos nos empenhar em aprender com os nossos
erros, em vez de nos afligirmos, ou estaremos destinados a cometer os mesmos
erros no futuro.

Por mais importante que seja a experiéncia pessoal, pense como ¢é valioso
também ter um modelo — alguém que ja navegou pela corredeiras antes, e tem
um bom mapa para vocé seguir. Vocé pode ter um modelo para as suas finangas,
um modelo para os relacionamentos, satide, profissdo, ou para qualquer aspecto
da sua vida que esteja aprendendo a dominar. Os modelos podem poupa-lo de
anos de dor, e impedir que caia na cachoeira.

Havera ocasides em que estara sozinho no rio, e terd que tomar decisdes
importantes por conta propria. A boa noticia ¢ que se estiver disposto a aprender
com a experiéncia, at¢ mesmo momentos que pode classificar como dificeis
tornam-se importantes, por propiciarem informacao valiosa — distingdes
essenciais — que vocé usara para tomar melhores decisdes no futuro. Na
verdade, qualquer pessoa bem-sucedida que vocé conhega lhe dira — se for
sincera — que a razio de seu sucesso ¢ ter tomado mais decisdes ruins que vocé.
Nos seminarios, ha sempre quem pergunte quanto tempo se leva para dominar
essa técnica. Minha resposta imediata ¢: “Quanto tempo vocé quer que leve?”

Se vocé entra em agdo dez vezes por dia (e tem as “experiéncias de
aprendizado” proporcionais), enquanto outra pessoa exercita uma nova
habilidade uma vez por més, vocé tera dez meses de experiéncia num dia, e em
breve dominara o que faze, ironicamente, pode vir a ser chamado de “talentoso
¢ afortunado”.

Tornei-me um excelente orador porque, em vez de uma vez por semana,
estava disposto a falar #rés vezes por dia para quem quisesse me ouvir. Enquanto
outros na minha organizagdo tinham quarenta e oito compromissos para falar em
publico por ano, eu tinha um nimero similar em duas semanas. Dentro de um
m¢és, isto significava dois anos de experiéncia. E dentro de um ano, eram décadas



de oportunidade para crescer. O pessoal que trabalhava comigo comentava como
eu tinha “sorte” por ter esse talento “inato”. Tentei explicar o que estou dizendo
agora: o dominio leva o tempo que vocé quiser. A proposito, todos os meus
discursos eram bons? Longe disso! Mas com toda a certeza eu aprendi com cada
experiéncia, e de um modo ou de outro fui melhorando até que, em muito pouco
tempo, era capazde entrar numa sala e me fazer entender por gente de todos os
escaldes da vida.

Nao importa o quao preparado vocé seja, ha uma coisa que eu posso garantir
com toda a certeza: se estiver no rio da vida, ¢ provavel que va bater em algumas
pedras. Dizer isso ndo ¢ ser negativo; é ser acurado. Quando isso acontece, em
vezde se castigar pelo “fracasso”, lembre-se de que ndo hd fracassos na vida. Ha
apenas resultados. Se ndo conseguiu os resultados que queria, aprenda com a
experiéncia, para que no futuro tenha referéncias para tomar melhores decisdes.

“Ou nds encontramos um caminho, ou abrimos um.”

- ANIBAL

Uma das decisdes mais importantes que vocé pode tomar para assegurar sua
felicidade a longo prazo ¢ decidir aproveitar o que quer que a vida lhe dé no
momento. A verdade ¢ que ndo ha nada que ndo possa realizar, se: 1) decide com
clareza o que esta absolutamente empenhado em alcangar; 2) esta disposto a
empreender uma agdo maciga; 3) observa o que esta dando certo e o que nao
esta; e 4) continua a mudar o enfoque até conseguir o que quer, aproveitando o
que a vida lhe der ao longo do caminho.

Qualquer pessoa que teve éxito em grande escala deu esses quatro passos, e
seguiu a Férmula do Supremo Sucesso. Uma das minhas favoritas “Historias do
Supremo Sucesso” ¢ a do Sr. Soichiro Honda, fundador da corporagio que trazo
seu nome. Como todas as companhias, independente de seu tamanho, a Honda
comegou com uma decisdo e um desejo apaixonado de produzr um resultado.

Em 1938, enquanto ainda estava na escola, o Sr. Honda pegou tudo o que tinha
¢ investiu numa pequena oficina, onde comegou a desenvolver seu conceito de
anel de pistom. Queria vender seu trabalho a Toy ota Corporation, e por isso
trabalhou dia e noite, todo lambuzado de graxa, dormindo na oficina, sempre
acreditando que era capazde produzr o resultado. Chegou inclusive a empenhar
as joias da mulher para permanecer no negocio. Mas quando finalmente
terminou os anéis de pistom ¢ os apresentou a Toy ota, disseram-lhe que ndo
atendia aos padrdes da firma. Voltou a escola por mais dois anos, ouvindo a
risada de deboche dos professores e colegas, quando comentavam como eram
absurdos seus objetivos.

Mas em vezde focalizar a dor da experiéncia, ele decidiu continuar a
focalizar seu objetivo. Até que por fim, apés mais dois anos, a Toy ota deu ao Sr.
Honda o contrato com que ele sonhava. Sua paixio e convic¢do deram certo,



porque ele sabia o que queria, entrou em agdo, observou seu trabalho, e foi
mudando o foco até conseguir o que desejava. Surgiu entio um novo problema.

O governo japonés se preparava para a guerra, ¢ negou a Honda o concreto
de que precisava para construir sua fabrica. Ele desistiu?

Focalizou a injusti¢a da situagao? Achou que significava a morte do seu
sonho? Absolutamente ndo. Mais uma vez, Honda decidiu utilizar a experiéncia, e
desenvolveu outra estratégia. Ele e sua equipe inventaram um processo para
fabricar seu proprio concreto, e a fabrica foi construida. Durante a guerra, foi
bombardeada duas vezes, ficando destruida grande parte das instalagdes. A
reagdo de Honda?

Imediatamente convocou sua equipe, e recolheram os bujdes de gasolina
extra que os avides americanos descartavam. Chamou-os de “presente do
Presidente Truman”, porque lhe proporcionaram a matéria-prima de que
precisava para o seu processo industrial — matéria-prima que naquele tempo
ndo era disponivel no Japéo.

Finalmente, apds sobreviver a tudo isso, um terremoto arrasou com a fabrica.
Honda decidiu vender sua operagdo de pistons para a Toy ota.

Aqui estd um homem que claramente tomou decisdes fortes para ter sucesso.
Acreditava e tinha paixdo pelo que fazia. Possuia uma grande estratégia. Agia
com determinagdo. Mudava sempre de foco, mas ainda assim néo produzia os
resultados por que se empenhava. Decidiu perseverar.

Depois da guerra, uma tremenda escassez de gasolina atingiu o Japdo, e o Sr.
Honda ndo podia sequer sair no seu carro para comprar comida para a familia.
Em desespero, adaptou um pequeno motor a sua bicicleta. Num abrir e fechar de
olhos, os vizinhos pediram para que lhes construisse aquelas “bicicletas
motorizadas”. Um apos outro, todos foram sendo atendidos, até que ele ficou sem
motores. Decidiu entdo construir uma fabrica para produzir os motores para sua
nova invengéo, mas ndo dispunha do capital.

Como antes, tomou a decisdo de encontrar um caminho, fosse qual fosse! Sua
solugdo foi apelar para os 18.000 proprietarios de lojas de bicicletas no Japao,
escrevendo a cada um deles uma carta pessoal.

Disselhes como podiam desempenhar um papel na revitalizagao do Japao
através da mobilidade do seu invento, e convenceu cinco mil a adiantarem o
capital de que necessitava. No entanto, seu produto foi vendido apenas aos mais
entusiasmados, por ser grande e pesado. Ele fezum ajustamento final, e criou
uma versio muito mais leve ¢ em escala reduzida de sua bicicleta motorizada.
Tornou-se um sucesso “da noite para o dia”, e valeu uma recompensa do
Imperador. Mais tarde, passou a exportar suas motos para a Europa e Estados
Unidos, prosseguindo nos anos setenta com o0s carros que se tornaram tao
populares.

Hoje, a Honda Corporation emprega mais de cem mil pessoas nos Estados



Unidos e Japao, e ¢ considerada como um dos maiores impérios automobilisticos
japoneses, ultrapassando todos os demais, exceto a Toy ota, nos Estados Unidos.
Isso aconteceu porque um homem compreendeu o valor de uma decisdo
vigorosa a servir de base para a a¢do, ndo importa em que condigdes, numa base
continua.

ABOLADE CRISTALRACHOU

Aqui estdio avisos de rejeigdo recebidos por livros famosos e incrivelmente
bem-sucedidos.

Revolugdo dos Bichos, de George Orwell "E impossivel vender historias de
animais nos Estados Unidos."

O Didrio de Anne Frank, de Anne Frank"A garota ndo tem, ao que me
parece, uma percepg¢ao especial ou sentimento que eleve este livro acima do
nivel de "curiosidade:"."

O Senhor das Moscas, de William Golding "N&o nos parece que o senhor
tenha tido pleno sucesso no desenvolvimento de uma idéia promissora. "

O Amante de Lady Chatterley, de D. H. Lawrence "Para o seu proprio bem,
ndo publique este livro."

Sede de Viver, de Irving Stone "Um romance longo ¢ monodtono sobre um
pintor."

Honda certamente sabia que as vezes, quando se torna uma decisdo e se age,
pode parecer a curto prazo que nao esta funcionando.

Para ter éxito, precisamos ter um foco a longo prazo. Amaioria dos desafios
que enfrentamos na vida — como ceder constantemente a tentagdo de comer
demais, beber ou fumar — nasce de um foco a curto prazo. Sucesso e fracasso
ndo sdo experiéncias que ocorram da noite para o dia. Sio sempre as pequenas
decisdes ao longo do caminho que fazem com que as pessoas fracassem. E o
fracasso em persistir. E o fracasso em agir. E o fracasso em administrar nossos
estados mentais ¢ emocionais. E o fracasso em controlar aquilo que focalizamos.
Da mesma forma, o sucesso é o resultado de pequenas decisdes: decidir se
empenhar por um padrao mais elevado, decidir contribuir, decidir alimentar sua
mente, em vez de permitir que o ambiente o controle — essas pequenas decisdes
criam a experiéncia de vida que chamamos de sucesso. Nenhum individuo ou
organizagdo conseguiu atingir o sucesso com um foco de curto prazo.



Em escala nacional, a maior parte dos desafios que atualmente enfrentamos
resulta de ndo termos pensado nas conseqiiéncias potenciais das decisdes que
tomamos. Nossas crises — o escandalo das associagdes de poupanga e
empréstimo, o desafio da balanga comercial, o déficit or¢amentario, as
deficiéncias educacionais, o problema do alcool e das drogas — tudo ¢ resultado
de um pensamento a curto prazo. Trata-se da Sindrome do Nidgara na poténcia
maxima. Enquanto vocé vai descendo o rio preocupado com a proxima pedra
onde podera bater, nao vé — ou ndo pode ver — a frente o bastante para evitar a
cachoeira.

Como sociedade, nosso foco ¢ na gratifica¢do instantinea a tal ponto que as
solugdes a curto prazo com freqiiéncia se transformam em problemas a longo
prazo. Nossos filhos tém problemas sem prestar atengao na escola pelo tempo
suficiente para pensar, memorizar e aprender, em parte por serem viciados em
gratificagdes instantineas da constante exposi¢do a coisas como videogames,
comerciais de TV e a MTV Como nagdo, temos o maior nimero de criangas
com excesso de peso na historia, por causa da nossa busca incansavel da solugdo
rapida: comida rapida (fast food), pudins instantdneos, e bolos feitos no
microondas.

Também nos negocios, esse tipo de foco a curto prazo pode ser fatal. Toda a
controvérsia cercando o desastre do petroleiro Valdez da Exxon, poderia ser
evitada, caso fosse tomada uma pequena decisdo. A Exxon poderia ter
guarnecido os seus petroleiros com cascos duplos, uma decisdo preventiva que
teria impedido o derramamento de petroleo em caso de colisao. Mas a
companhia preferiu ndo fazé-lo, pensando no impacto imediato, em vez de
pensar no impacto de longo prazo no seu balango. Por causa da colisdo e
conseqiiente derramamento, a Exxon ¢ responsavel pelo pagamento da colossal
quantia de 1,1 bilhdo de délares (Ao ser escrito este livro, a Exxon ainda discutia
agdes judiciais, que podem fazer crescer a cifra), como alguma compensagio
pelo devastador dano econdmico que causou, para ndo falar na incomensuravel
destruicao ecoldgica no Alasca e areas vizinhas.

Decidir se empenhar por resultados a longo prazo, em vezde solugdes de
curto prazo, ¢ uma decisdo tdo importante quanto qualquer outra que vocé venha
a tomar em sua vida. Deixar de fazé-lo pode causar ndo apenas muita dor
financeira ou social, e as vezes até a maior dor pessoal.

Um rapaz, de quem vocé talvezjé tenha ouvido falar, largou a escola
secundaria porque decidiu que ndo ia esperar mais para seguir seu sonho de se
tornar um musico famoso. Mas seus sonhos ndo se tornaram realidade bastante
depressa. Na verdade, quando ele estava com vinte e dois anos, receou ter
tomado a decisdo errada, achando que ninguém jamais gostaria de sua musica.
Tocava em bares, estava completamente quebrado, e dormia em lavanderias
automaticas, porque ndo tinha mais casa. A Gnica coisa que o segurava era seu



relacionamento romantico. Foi entdo que a namorada decidiu deixa-lo, e quando
o fez, empurrou-o de vez para o abismo. Imediatamente focalizou que nunca
mais acharia outra mulher tao bonita. Isso significava que sua vida terminara, e
assim pensou em cometer suicidio. Por sorte, ao tomar essa decisdo,
reconsiderou suas opgdes, e resolveu internar-se numa instituigdo mental. O
tempo ali passado lhe deu novas referéncias sobre quais eram mesmo os
verdadeiros problemas. Mais tarde, lembrou que dissera: “Nunca mais chegarei
a um ponto tdo baixo.” E declara agora: “Foi uma das melhores coisas que ja fiz,
porque ndo senti mais pena de mim mesmo. Qualquer problema que me
acontecera nao era nada comparado com o que Vi outras pessoas passarem.” Ele
renovou seu empenho, e buscou o sonho a longo prazo, e acabou por ter tudo o
que desejava. Seunome? Billy Joel (Sheff, David e Victoria, “Play boy
entrevista: Billy Joel.” Chicago: Playboy, maio de 1982.).

Vocé pode imaginar que esse homem, a quem milhdes de fas amam, e com
quem a super modelo Christie Brinkley se casou, tenha um dia se preocupado
com a qualidade da sua musica, ou em encontrar uma garota que fosse tdo bonita
quando sua antiga namorada? O fato a ser lembrado é que o que parecia
impossivel a curto prazo transformou-

se em um fenomenal exemplo de sucesso e felicidade a longo prazo.

Billy Joel foi capaz de sair de sua depressdo através das trés decisdes que
todos nos controlamos a cada momento de nossas vidas: o que focalizar, o que
significam as coisas, e o que fazer, a despeito dos desafios que parecem nos
limitar. Levantou seus padrdes, sustentou-os com novas convicgdes, e
implementou as estratégias que sabia que tinha de implementar.

Uma convicgdo que me ajuda em tempos extremamente dificeis ¢ a
seguinte: 4 demora de Deus ndo é uma negativa. Com freqiiéncia, o que parece
impossivel a curto prazo torna-se muito possivel a longo prazo, se vocé persistir.
Para ter éxito, precisamos nos disciplinar a pensar consistentemente a longo
prazo. Uma metéfora que uso para me fazer lembrar disso € a comparagio dos
altos e baixos da vida com a variagdo das estagdes. Nenhuma esta¢do dura para
sempre, porque tudo na vida ¢ um ciclo de plantar, colher, descansar e renovar.
O inverno ndo ¢ infinito: mesmo que vocé esteja enfrentando desafios hoje, ndo
pode desistir a chegada da primavera. Para algumas pessoas, o inverno significa
hibernagdo; para outras, significa andar de esqui e toboga!

Sempre se pode esperar pela mudanga de estagdo, mas por que entdo nao
fazer desta uma época de boas lembrangas?

DOMINAR O PODER DA DECISAO

Para terminar, permita-me dar seis indica¢des rapidas para ajuda-lo a
dominar o poder da decisdo, o poder que molda sua experiéncia, de vida, a cada
momento em que a vive:

1. Lembre o verdadeiro poder de tomar decisdes. E um instrumento que



vocé pode usar a qualquer momento. No instante em que ¢ tomada uma nova
decisdo, entra em movimento uma nova causa, efeito, dire¢do e destinagdo para
a sua vida. Literalmente, vocé comeg¢a a mudar sua existéncia no momento em
que toma uma nova decisio.

Lembre-se disso quando comegar a se sentir sufocado ou a achar sue nio
tem opgdes, ou quando as coisas estiverem acontecendo com vocé — é capaz de
mudar tudo, se parar e decidir fazé-lo. Lembre-se de que uma verdadeira
decisdo ¢ medida pelo fato de vocé ter agido. Se ndo ha agdo, vocé ndo decidiu
realmente.

2. Compreenda que o passo mais dificil para conseguir alguma coisa é
empenhar-se de fato — uma decisdo verdadeira. Realizar aquilo a que vocé se
comprometeu, muitas vezes, ¢ mais facil que a decisdo em si, e assim tome suas
decisdes com inteligéncia, mas depressa. Ndo se demore a vida toda a debater
como fazer ou se fazer.

Estudos t€m demonstrado que as pessoas mais bem-sucedidas tomam
decisdes depressa porque ndo tém davidas a respeito dos seus valores e do que
realmente desejam para suas vidas. Os mesmos estudos mostram que sdo lentas
para mudar suas decisdes, se ¢ que as mudam.

Por outro lado, as pessoas que fracassam usualmente tomam suas decisdes
devagar, e mudam de idéia depressa, sempre pulando para a frente e para tras.
Decida-se!

Compreenda que a tomada de decisdo ¢ um tipo de agao por si s6, de modo
que uma boa definirdo para decisdo seria “agirem cima da informagao”. Vocé
sabe quando tomou verdadeiramente uma decisdo quando uma agio decorre
dela. Torna-se uma causa posta em movimento. Com freqiiéncia, como resultado
de uma decisdo, consegue-se atingir objetivos maiores. Uma regra importante
que estabeleci para mim mesmo é nunca deixar a cena de uma decisio sem
primeiro realizar uma ag¢do especifica para sua realizagdo.

3. Tome decisdes com freqiiéncia. Quanto mais decisdes vocé toma,
melhores elas s3o. Os musculos se fortalecem com o uso, € 0 mesmo acontece
com os seus musculos de tomar decisdes. Libere seu poder agora mesmo,
tomando alguma decisdo que venha adiando. Ndo vai acreditar na energia e na
animagdo que isso criard em sua vida!

4. Aprenda com suas decisdes. Nao hi como negar. As vezes vocé vai
estragar tudo, independente do que faga. E quando acontecer o inevitivel, em vez
de punir-se, aprenda algo. Pergunte a si proprio: “O

que ha de bom nisso tudo? O que posso aprender com o que aconteceu?” Esse
“fracasso” podera ser uma dadiva maravilhosa disfar¢ada, se vocé usa-lo para



tomar decisdes melhores no futuro. Em vez do foco no revés de curto prazo,
focalize em aprender ligdes que possam poupar-lhe tempo, dinheiro ou dor, e que
lhe déem a capacidade de vencer no futuro.

5. Comprometa-se com suas decisdes, mas seja flexivel na execugdo. Uma
vez que decidiu o que quer ser como pessoa, por exemplo, ndo fique imobilizado
pensando em como chegar la. E o fim que interessa. Com freqiiéncia, ao decidir
0 que querem para si, as pessoas escolhem a melhor rota que conhecem na
época — elas fazem um mapa — mas ndo permanecem abertas para rotas
alternativas. Ndo seja rigido. Cultive a arte de flexibilidade.

6. Desfrute tomar decisdes. Vocé deve saber que a qualquer momento uma
decisdo pode mudar o curso de sua vida para sempre: a pessoa que estd atras de
vocé na fila, ou sentada ao seu lado no avido, o proximo telefonema que vocé da
ou recebe, o proximo filme, livro ou pagina que virar, qualquer uma dessas
coisas podera fazer com que as comportas se abram, e todas as coisas pela quais
vocé esperava se encaixem nos respectivos lugares.

Se vocé realmente quer que sua vida seja passional, precisa viver com essa
atitude de expectativa. Anos atras, tomei o que parecia na ocasiao uma pequena
decisdo, e que moldou vigorosamente minha vida.

Decidi fazer um seminario em Denver, no Colorado. Essa decisdo me fez
conhecer uma moga chamada Becky. Seu sobrenome agora ¢ Robbins, ¢ ela é
uma das maiores dadivas da minha vida.

Nessa mesma viagem, decidi escrever meu primeiro livro, que ja foi
publicado em onze idiomas. Poucos dias mais tarde, decidi conduzir um
seminario no Texas. Depois de trabalhar uma semana para realizar todo o
programa, o promotor nio me pagou pelo evento — fugiu da cidade. A pessoa
obvia com quem conversar era a agente de relagdes publicas que ele contratara
e que estava passando pela mesma situagao que eu. Esta mulher tornou-se minha
agente literaria e me ajudou a publicar o primeiro livro. Como resultado, tenho o
privilégio de compartilhar essa historia com vocé hoje.

Em outra ocasido, decidi arranjar um socio para os meus negdcios. Nao
investigar o seu carater antecipadamente foi uma ma decisdo da minha parte.
Dentro de um ano, ele se apropriara de um quarto de milhdo de ddlares, e jogara
minha firma num vermelho de 758 mil dolares, enquanto eu excursionava por
toda parte, fazendo mais de duzentos seminarios. Tive a sorte, contudo, de
aprender com minha decisdo ruim, e tomei uma melhor. A despeito do conselho
de todos os peritos que me cercavam, de que o unico modo de sobreviver seria
declarando a faléncia, decidi encontrar um meio de dar a volta por cima, e criei
um dos maiores sucessos da minha vida.

Fizminha companhia ascender a um novo nivel, e o que aprendi com aquela



experiéncia ndo apenas criou meu sucesso comercial a longo prazo, como
também proporcionou muitas das distingdes para o Condicionamento
NeuroassociativoTM (NeuroAssociative ConditioningTM) e Tecnologias do
DestinoTM (Destiny TechnologiesTM).

“Avida é uma aventura ousada ou nada.”

- HELLEN KELLER

Qual ¢ entdo a distingdo mais importante a tirar deste capitulo?

Saiba que sdo suas decisdes, ¢ ndo suas condigdes, que determinam seu
destino. Antes que aprendamos a tecnologia para mudar como se pensa e como
se sente cada dia de sua vida, quero que vocé se lembre que, em ultima anélise,
tudo o que leu neste livro ¢ inuitil... todo outro livro que vocé ja leu, ou gravagao
que ouviu, ou seminario a que compareceu, tudo ¢ inuitil... a menos que vocé
decida usar o que aprendeu. Lembre-se de que uma decisdo verdadeiramente
comprometida é a forga que muda a sua vida. E um poder que estara disponivel
para vocé a qualquer momento em que resolver usa-lo.

Prove a si proprio que vocé decidiu agora. Tome uma ou duas decisdes,
dessas que vinha protelando hd muito tempo. Escolha uma facil e outra um pouco
mais dificil. Mostre a si proprio aquilo que ¢ capaz de fazer. Agora, neste exato
momento. Pare. Tome pelo menos uma decisdo bem definida, aquela que vem
protelando ha muito tempo — tome a primeira medida no sentido de realizi-la —
e ndo a abandone!

Ao fazer isto estara exercitando o musculo que lhe dara a vontade para
mudar toda a sua vida.

Vocé e eu sabemos que havera desafios no seu futuro, mas como Lech
Walesa e as pessoas da Europa Oriental aprenderam, se vocé decidiu transpor o
muro, ¢ capazde galga-lo, irromper pelo meio, escavar um tunel por baixo, ou
ainda encontrar uma porta. Ndo importa quanto tempo o muro esteja ali, nada
tem o poder de resistir a forga continuada de seres humanos que decidiram
persistir até que caia. O espirito humano ¢ verdadeiramente inconquistavel. Mas
a vontade de vencer, a vontade de obter sucesso, de moldar a propria vida, de
assumir o controle, s6 pode ser aproveitada quando vocé decide o que quer, e cré
que nenhum desafio, nenhum problema, nenhum obstaculo podera deté-lo.
Quando vocé decidir isso, sua vida passara a ser formulada ndo pelas condigdes,
mas por suas decisdes e, neste instante, ela mudara para sempre, e vocé podera
assumir o controle da...

3

AFORCA QUE MOLDA A SUA VIDA “Os homens vivem por intervalos de
razdo, sob a

soberania do humor e da paixdo.”



- SIR THOMAS BROWN

ELA ESTAVA CORRENDO apenas ha cerca de meia hora quando aconteceu.
De repente, uns dez garotos dispararam em sua direg¢@o.

Antes que ela pudesse entender o que acontecia, eles a pegaram, puxaram
para o meio do mato, e a espancaram com um cano de chumbo. Um dos garotos
chutou-a no rosto inimeras vezes, fazendo-o sangrar profusamente. Em seguida
a estupraram e sodomizaram, ¢ deixaram-na ali para morrer.

Com certeza vocé tomou conhecimento deste crime tragico e inadmissivel,
ocorrido no Central Park, alguns anos atras. Eu estava em Nova Yorkna noite em
que aconteceu. Fiquei horrorizado ndo s6 com a selvageria do ataque, mas ainda
mais quando soube quem eram os atacantes. Eram criangas, com as idades
variando de quatorze a dezessete anos. Contrariando os esteredtipos, nem eram
pobres nem de familias onde houvesse historia de abusos. Estudavam em escolas
particulares, praticavam esportes, tinham aulas de tuba. Nao foram motivados
pela loucura das drogas ou dos confrontos raciais. Agrediram e poderiam ter
matado aquela mulher de 28 anos de idade por uma tinica razio: diversao.

Tinham inclusive um nome para aquilo que tinham resolvido fazer: “zonear”.

Anido mais de quatrocentos quildmetros de Nova York, um jato caiu ao
levantar voo do aeroporto de Washington, durante uma tempestade de neve, e
bateu na Ponte Potomac, na hora do rush. O

trafego, ja muito lento, parou por completo, os servigos de emergéncia e
salvamento foram despachados imediatamente para o local, e a ponte
transformou-se num pesadelo de caos e panico. Bombeiros e paramédicos
ficaram arrasados com a destruig@o, mergulhando vezes sem conta no Potomac
para tentar resgatar vitimas do desastre.

Um homem passou repetidamente o salva-vidas para outros.

Salvou muitas vidas, mas ndo a sua propria. Quando o helicoptero finalmente
foi resgata-lo, ele tinha afundado na dgua gelada. Esse homem deu a propria vida
para salvar a de completos estranhos! O que o levou a valorizar tanto a vida de
outras pessoas — pessoas que ele nem sequer conhecia — que se dispds a dar a
sua propria no processo?

O que fazuma pessoa com um “berg¢o bom” comportar-se tio selvagemente
e sem remorso, enquanto outra da a propria vida para salvar estranhos? O que
cria um heroi, um canalha, um criminoso, uma pessoa disposta a contribuir? Em
toda a minha vida, procurei a resposta a essas perguntas. Uma coisa ¢ clara para
mim: os seres humanos ndo sdo criaturas aleatorias; tudo o que fazemos € por um
motivo. Podemos ndo ter conhecimento da razio, mas indubitavelmente ha uma
forga por tris de todo comportamento humano. Essa forga age sobre cada faceta
de nossas vidas, dos nossos relacionamentos ¢ finangas aos nossos corpos ¢
cérebros. Qual ¢ essa forga que esta controlando vocé neste exato momento, e



continuara a fazé-lo pelo resto da sua vida? DOR e PRAZER! Tudo o que vocé e
eu fazemos ou se deve a nossa necessidade de evitar dor ou ao nosso desejo de
obter prazer.

Com freqiiéncia, ougo as pessoas falarem sobre mudangas que desejam
fazer em suas vidas. Mas ndo conseguem obrigar-se a ir até o fim. Sentem-se
frustradas, arrasadas e furiosas consigo mesmas, porque sabem que precisam
agir, mas ndo conseguem. E a razio é muito simples: ficam tentando mudar seu
comportamento, que ¢ o efeito, em vezde lidar com a causa que esta por tras.

Compreendendo e utilizando as forgas da dor ¢ do prazer vocé sera capaz, de
uma vez por todas, de criar as mudangas duradouras e os melhoramentos que
deseja para si proprio e para as pessoas com quem se importa. O fracasso na
compreensdo disto o condenara a viver reagindo, como um animal ou uma
maquina. Pode ser que isso pare¢a uma supersimplificagdo, mas pense a
respeito. Por que vocé ndo fazalgumas das coisas que sabe que deveria fazer?

Afinal, o que ¢ procrastinagio? E quando vocé sabe que deveria fazer alguma
coisa, mas ainda assim ndo faz. Por que ndo? Aresposta ¢ simples: em algum
nivel, vocé acredita que agir naquele momento sera mais doloroso que adiar. No
entanto, vocé ja passou pela experiéncia de adiar uma coisa por tanto tempo que
de repente sente-se pressionado para fazé-la de uma vez por todas? O que
aconteceu? Vocé mudou sua associagdo com o prazer e a dor. De repente, ndo
agir torna-se mais doloroso que fazer o que se deve. Esse € o tipo de coisa que
ocorre com a maioria de nés quando vai chegando a data de entrega dos
formularios do imposto de renda!

“O homem que sofre antes de ser necessdrio,

sofre mais que o necessdrio.”

- SENECA O que impede vocé de se aproximar do homem ou da mulher dos
seus sonhos? O que o impede de iniciar aquele novo negocio que vem planejando
ha anos? Por que continua a adiar aquela dieta? Por que evita terminar sua tese?
Por que ainda ndo assumiu o controle de sua carteira de investimentos
financeiros? O que o impede de fazer o que é necessario para tornar sua vida
exatamente como a imaginou?

Aresposta ¢ simples. Muito embora saiba que todas essas a¢des iriam
beneficia-lo — que poderiam sem divida nenhuma trazer satisfagao a sua vida
—,vocé deixa de agir simplesmente porque naquele instante associa mais dor ao
ato de fazer o que ¢ necessario do que a perda da oportunidade. Afinal, e se vocé
se aproximasse da tal pessoa e ela expressasse sua rejei¢ao? E se vocé tentasse o
seu novo negdcio, mas nio desse certo, ¢ perdesse a seguranga que tem em seu
atual emprego? E se vocé tivesse comegado uma dieta, sofresse de tanto passar
fome, s6 para depois voltar a engordar? E se vocé tivesse feito um investimento e
perdido o seu dinheiro? Por que entdo tentar?



Para a maioria das pessoas, 0 medo da perda ¢ muito maior que o desejo de
ganhar. O que o deixa mais mobilizado: impedir alguém de furtar os cem mil
dolares que ganhou nos tltimos cinco anos, ou a possibilidade de ganhar cem mil
nos proximos cinco? O fato ¢ que a maioria das pessoas trabalharia muito mais
para conservar o que tem do que para correr os riscos necessarios para conseguir
o que realmente desejam.

“O segredo do é ap, ler como usar a dor e

o prazer, em vez de deixar que usem vocé. Se fizer
isto, estard no controle de sua vida. Se ndo fizer, ¢ a
vida quem controla vocé.”

- ANTHONY ROBBINS

Muitas vezes surge uma pergunta interessante nas discussdes acerca dessas
forgas gémeas que nos impulsionam: por que as pessoas podem experimentar
dor e mesmo assim ndo mudar? E que ndo experimentaram dor suficiente ainda;
ndo atingiram o que chamo de limiar emocional. Se vocé ja esteve envolvido
num relacionamento destrutivo e acabou tomando a decisdo de usar seu poder
pessoal, agir e mudar sua vida, provavelmente foi porque atingiu um nivel de dor
que considerou como seu supremo limite. Todos nds ja experimentamos situagdes
em nossas vidas em que dizemos: “Chega — nunca mais —, isto tem de mudar
agora.” Esse ¢ o momento magico, em que a dor se torna nossa amiga. 18so nos
leva a agir e produzr novos resultados.

Sentimo-nos ainda mais poderosamente compelidos a agir se, no mesmo
momento, comegamos a antecipar como a mudanga também resultard em uma
grande dose de prazer para as nossas vidas.

Esse processo ndo ¢ limitado a relacionamentos. Talvez vocé ja tenha passado
por isso com a sua condigao fisica; ndo agiienta mais ndo conseguir se espremer
numa poltrona de avido, ndo caber nas suas roupas, e ficar com o coragio na
boca depois de subir um lance de escadas. Finalmente vocé disse “Chega!”, e
tomou uma decisdo. O que motivou essa decisdo? Foi o desejo de remover a dor
da sua vida e estabelecer o prazer uma vez mais: o prazer do orgulho, o prazer do
conforto, o prazer da auto-estima, o prazer de viver a vida do modo como
planejou.

Claro, ha muitos niveis de dor e prazer. Por exemplo, sentir humilhagdo ¢
uma forma intensa de dor emocional. Assim também ¢ a sensagdo de
inadequagdo. Ou tédio. E evidente que algumas dores tém menos intensidade,
mas ainda assim entram na equagio da tomada de decisio. Da mesma forma, o
prazer pesa nesse processo. Muito da nossa impulsdo na vida vem de
imaginarmos que nossas agdes nos levardo a um futuro mais interessante, que o
trabalho de hoje valerd, e bem, o esforgo, que as recompensas do prazer estio
proximas. Mas ha também muitos niveis de prazer. Por exemplo, o prazer do




éxtase, mesmo que a maioria concorde que seja intenso, pode as vezes ser
suplantado pelo prazer do conforto. Tudo depende da perspectiva do individuo.

Por exemplo, digamos que vocé esteja no intervalo para o almogo e passe
por um parque onde uma orquestra esteja tocando uma sinfonia de Beethoven.
Vocé vai parar e escutar? Depende, antes de mais nada, do significado que
associe a musica classica. Algumas pessoas deixariam de lado tudo para
poderem ouvir os maravilhosos acordes da Herdica; para elas, Beethoven € puro
prazer. Para outras, contudo, ouvir qualquer tipo de musica classica ¢ tao
excitante quanto ficar observando tinta secar. Para elas, ouvir musica classica
equivale a sofrer, de modo que se apressam ao passar pelo parque, ¢ voltam ao
trabalho. Mas algumas pessoas que gostam de misica classica também nio
parariam. O sofrimento causado pelo atraso no trabalho talvez ndo suplantasse o
prazer de ouvir as melodias familiares. Ou talvezacreditem que parar e desfrutar
a musica no meio da tarde ¢ desperdigar um tempo precioso, ¢ a dor de fazer
algo frivolo e inadequado ¢ maior que o prazer que a musica poderia dar. Cada
dia de nossas vidas é cheio dessas negociagdes psiquicas. Estamos
constantemente pesando as agdes que nos propomos ¢ o impacto que terdo sobre
nos.

ALICAO MAIS IMPORTANTE DA VIDA Donald Trump ¢ Madre Teresa
foram impulsionados exatamente pela mesma fora. Vocé poderia dizer: “Esta
maluco, Tony ? Eles ndo poderiam ser mais diferentes!” E absolutamente
verdadeiro que seus valores se encontrem nas extremidades opostas do espectro,
mas ambos sdo, assim mesmo, impulsionados pela dor e prazer. Suas vidas foram
moldadas por aquilo de que aprenderam a extrair prazer, e o que aprenderam que
lhes causara dor. Amais importante ligio que aprendemos na vida € a que cria
dor para nos e a que cria prazer. Essa ligdo ¢ diferente para cada um, e ¢
sendo, sdo diferentes também os nossos comportamentos.

O que vem impulsionando Donald Trump em sua vida? Ele aprendeu a
auferir prazer possuindo os iates maiores e mais dispendiosos, adquirindo os
prédios mais espetaculares, fechando os negdcios mais espertos e engenhosos —
em resumo, acumulando os maiores ¢ melhores brinquedos. E o que foi que ele
aprendeu ao se ligar a dor? Pelo que revelou em diversas entrevistas, a maior dor
de sua vida ¢ ser segundo em qualquer coisa — para ele, sindnimo de fracasso.
Na verdade, sua maior motivacgao de realizagao deriva de sua compulsdo para
evitar essa dor. Trata-se de um motivador muito mais poderoso que seu desejo de
ganhar prazer. Muitos competidores ficaram jubilosos com a dor que Trump
experimentou com o colapso do seu império econdmico. Em vezde julga-lo —
ou a qualquer outra pessoa, inclusive a si proprio — o que o motiva é ter um
pouco de compaixdo por sua dor evidente.

Por contraste, veja so Madre Teresa. Aqui esta um mulher que se importava
tdo profundamente que quando via outras pessoas sofrendo também sofria. Ver a

im



injusti¢a do sistema de castas feriu-a. E quando agiu para ajudar aquela gente,
descobriu que a dor que sentia desaparecia com a dor deles. Para Madre Teresa,
o significado maximo da vida pode ser encontrado numa das 4reas mais pobres
de Calcutd, a Cidade da Alegria, com seus milhdes de famintos e enfermos. Para
cla, prazer pode significar ter de andar com as pernas enfiadas até os joelhos em
agua suja e de esgotos para poder chegar num barraco sordido e socorrer as
criangas que 1a se encontrarem, seus corpos miniisculos devastados pelo colera e
desinteria. Ela ¢ poderosamente impulsionada pela sensagao de que ajudar os
outros em sua miséria ajuda a aliviar a propria dor, que ao ajudar os outros a
experimentar a vida de um modo melhor — dando-lhes prazer — ela sentira
prazer.

Madre Teresa aprendeu que se colocar a servigo dos sofredores ¢ o maior dos
bens, e que isso Ihe da a sensagdo de que sua existéncia tem verdadeiramente um
significado.

Para a maioria de nos, pode parecer um exagero comparar a sublime
humildade de Madre Teresa com o materialismo de Donald Trump, mas é
importante lembrar que essas duas pessoas moldaram seus destinos baseadas
naquilo a que ligaram seu prazer e sua dor.

Certamente que o passado delas e o ambiente em que vivem
desempenharam um papel em suas escolhas, mas em ultima analise tomaram
decisdes conscientes sobre o que as recompensa ou aflige.

AQUILO AQUE VOCE ASSOCIA DOR E PRAZER MOLDA O SEU
DESTINO

Uma decisdo que fezuma diferenga tremenda na qualidade da minha vida
foi que ainda bem mogo comecei a associar um prazer incrivel ao ato de
aprender. Percebi que descobrir idéias e estratégias que pudessem me ajudar a
moldar o comportamento humano e a emogao podia me dar virtualmente tudo o
que eu desejava. Podia me tirar da dor e me dar prazer. Aprender a descobrir os
segredos que estdo por tras de nossas a¢des podia me ajudar a ser mais saudavel,
a me sentir melhor fisicamente, a me relacionar mais profundamente com as
pessoas com quem me importava. Aprender me proporcionava algo que cu
podia dar, a oportunidade de contribuir com algo de valor para ajudar as pessoas
4 minha volta. Oferecia-me uma sensagdo de alegria e realizagdo. Ao mesmo
tempo, descobri uma forma de prazer ainda mais poderosa, conseguida
partilhando o que eu aprendera de forma apaixonada. Quando comecei a ver que
aquilo que eu era capaz de compartilhar ajudava as pessoas a melhorarem a
qualidade de suas vidas, descobri o grau maximo de prazer! E o meu objetivo de
vida comegou a evoluir.

Quais sdo algumas das experiéncias de dor e prazer que moldaram sua vida?
Se vocé associou dor ou prazer as drogas, por exemplo, isso certamente afetou o
seu destino. Da mesma forma, as emogdes que vocé aprendeu a associar a



cigarros ou alcool, relacionamentos, ou até mesmo aos conceitos de dar ou
confiar.

Se vocé ¢ um médico, ndo ¢é verdade que a decisdo de seguir uma carreira
médica, tomada ha tantos anos, foi motivada pela sua convicgdo de que se tornar
um médico o faria sentir-se bem? Todo médico que conheci associa um imenso
prazer a ajudar as pessoas: fazer cessar a dor, curar doengas, salvar vidas. Com
freqiiéncia o orgulho de ser um respeitado membro da sociedade foi uma
motivagao adicional. Musicos dedicaram-se a sua arte porque poucas coisas
podiam lhe dar o mesmo grau de prazer. E os presidentes de poderosas
organizagdes aprenderam a associar prazer a tomada de decisdes importantes,
com grande potencial de construir algo tnico, e de contribuir para a vida das
pessoas de um modo duradouro.

Pense nas associagdes de limitagdo de dor e de prazer de John Belushi,
Freddie Prinze, Jimi Hendrix, Elvis Presley, Janis Joplin ¢ Jim Morrison. A
associagdo que fizeram das drogas a uma saida, um pico rapido ou um modo de
fugir a dor, transformando-a em prazer temporario, provocou a queda de todos
eles. Pagaram o maior dos pregos por nio dirigirem suas proprias mentes e
emogdes. Pense no exemplo que deram para milhdes de fas. Nunca aprendi a
consumir drogas ou dlcool. E por isso que sou tio brilhante assim? Nio, é porque
tive muita sorte. Uma das razdes pelas quais nunca bebi dlcool é que, quando
crianga, havia duas pessoas em minha familia que agiam tao detestavelmente
quando bébadas que passei a associar uma extrema dor a ingestdo de qualquer
bebida alcodlica. Uma imagem especialmente intensa que tenho na memoria ¢ a
da melhor amiga de minha mée. Era extremamente obesa, pesando uns cento e
cinqiienta quilos, e bebia constantemente. Sempre que bebia, queria me abragar,
e me babava todo. Até hoje o cheiro de dlcool no habito de qualquer pessoa me
nauseia.

Cerveja, contudo, foi uma outra historia. Quando eu tinha onze ou doze anos,
nem sequer considerava uma bebida alcodlica. Assim, meu pai bebia cerveja e
ndo ficava irritante ou nojento. Na verdade, ele parecia até um pouco mais
divertido depois de umas cervejas. Além disso, eu associava prazer a beber
cerveja, porque queria ser igual ao meu pai. Beber cerveja me faria realmente
igual a meu pai? Ndo, mas freqiientemente criamos associagdes falsas em nossos
sistemas nervosos (neuro-associa¢des) quanto ao que criara dor ou prazer em
nossas vidas.

Um dia pedi a maméae uma “cervejinha”. Ela comegou afirmando que ndo
me faria bem. Mas tentar me convencer disso, quando eu ja estava decidido,
quando as observagdes que fazia de meu pai a contradiziam tdo claramente, ndo
ia adiantar. Ndo acreditamos no que escutamos; ao contrario, temos certeza de
que nossas percepgdes sdo precisas — e naquele tempo eu tinha certeza de que
beber cerveja seria o proximo passo do meu crescimento pessoal. Finalmente



minha mée percebeu que, com certeza, eu ia beber mesmo em algum outro
lugar, se ndo me desse uma experiéncia que jamais esquecesse. Em algum nivel,
ela deve ter sabido que era preciso mudar o que eu associava a cerveja. E assim
cla me disse: “Tudo bem, vocé quer beber cerveja e ser como papai? Entio
realmente tem que tomar cerveja como seu pai.”

Perguntei o que queria dizer com aquilo, e ela me respondeu que eu tinha que
beber uma embalagem de seis cervejas, se queria ser como meu pai. “Nao tem
problema”, falei.

Ela disse: “Vocé vai ter que beber tudo aqui mesmo.” Quando tomei o
primeiro gole, o gosto foi horrivel, nada do que eu tinha antecipado. Claro que
ndo ia admitir isso, porque meu orgulho estava em jogo. Assim, tomei mais uns
goles. Depois da primeira cerveja, eu disse: “Agora ndo agiiento mais, mamae.”
Ela disse: “Néo, aqui estd outra”, e abriu outra latinha. Depois da terceira ou
quarta lata, comeceia me sentir enjoado. Tenho certeza de que vocé ¢ capazde
adivinhar o que aconteceu a seguir: vomitei tudo por cima de mim mesmo e da
mesa da cozinha. Foi nojento, assim também como foi ter que limpar a mesa!
Imediatamente passei a associar o cheiro da cerveja a vomito e sentimentos
horriveis. Ndo tinha mais uma associagdo intelectual sobre beber cerveja. Tinha
agora uma associagdo emocional em meu sistema nervoso, uma
neuroassociagdo ao nivel visceral — e que era claramente capaz de guiar minhas
decisdes futuras. Como resultado, nunca mais pus na boca um gole de cerveja!

Nossas associagdes com dor e prazer sio capazes de produzr um efeito
seqiiencial em nossas vidas? Pode apostar que sim. Esta neuroassociagdo
negativa da cerveja afetou muitas das decisdes que tomei em minha vida.
Influenciou nas amizades que fiz na escola.

Determinou como aprender a obter prazer. Nao usei dlcool: usei o
aprendizado, usei o riso, usei o esporte. Aprendi também que ajudar os outros
produzia uma sensa¢do maravilhosa, de modo que me tornei o cara da escola a
quem todo mundo com problemas procurava, e resolver os problemas dos outros
fazia com que eles e eu mesmo nos sentissemos melhor. Algumas coisas ndo
mudaram através dos anos!

Nunca usei drogas por causa de uma experiéncia similar; quando estava no
terceiro ou quarto ano, alguns policiais foram a minha escola, e mostraram
alguns filmes sobre as conseqiiéncias de envolvimento com drogas. Vi gente
sendo assassinada, desmaiando, morrendo de overdose, ¢ se jogando de janelas.
Como rapazinho, associei drogas a feitra e morte, de modo que nunca chegueia
experimenta-las. Minha boa sorte foi que a policia me ajudou a formar
neuroassociagdes dolorosas até mesmo para a idéia de usar drogas. Assim sendo,
nunca cheguei a considerar a possibilidade.

O que podemos aprender com isso? Simplesmente o seguinte: se associamos
uma dor maci¢a a qualquer padrdo emocional ou comportamento, evitaremos




ceder a esse padrdo de qualquer maneira.

Precisamos usar essa compreensdo para aproveitar a fora do prazer e da dor a
fiam de modificar virtualmente qualquer coisa em nossas vidas, de um padrio de
procrastinag¢do ao uso de drogas. Como fazemos isso?

Digamos, por exemplo, que vocé queira conservar seus filhos longe das
drogas. A hora mais oportuna ¢ antes que as experimentem, e que alguém lhes
ensine a falsa associagdo drogas-prazer.

Minha mulher Becky e eu decidimos que o modo mais vigoroso de assegurar
que nossos filhos jamais usem drogas seria fazer com que estabelecessem uma
ligagdo das drogas a dor maciga. Sabiamos que a menos que ensinassemos o que
sdo verdadeiramente as drogas, alguma outra pessoa poderia tentar convencé-los
de que as drogas sdo um meio util de fugir a dor.

Para realizar essa tarefa, chamei um velho amigo, o Comandante John
Rondon, do Exército da Salvagdo. Ha anos que venho apoiando John no South
Bronx e Brooklyn, ajudando os sem-teto a promoverem mudangas em suas
vidas, mudarem suas convicgdes limitadoras, e desenvolverem habilidades na
vida. Becky e eu muito nos orgulhamos das pessoas que usaram o que lhe
ensinamos para sairem das ruas ¢ aumentarem a qualidade de suas vidas.
Sempre aproveitei minhas visitas a esses lugares como uma oportunidade de dar
algo em troco, para me lembrar como sou afortunado. Fazcom que eu aprecie
ainda mais a vida que tenho o privilégio de levar, além de me proporcionar uma
perspectiva e manter o equilibrio de minha vida.

Expliquei meus objetivos ao Comandante John, que providenciou para levar
meus filhos numa excursdo que jamais esqueceriam, e lhes ofereceria uma
experiéncia clara do que as drogas fazem com o espirito humano. Comegou por
uma visita a um cortico em ruinas, infestado de ratos. No instante em que
entramos, meus filhos foram envolvidos pelo mau cheiro dos andares
encharcados de urina, a visdo de viciados tomando picos, indiferentes a quem
pudesse estar observando, prostitutas criangas se oferecendo a quem passava e o
choro de criangas abandonadas. Uma devastagdo mental, emocional e fisica foi
o que meus filhos aprenderam a associar com as drogas. Embora todos fossem
expostos as drogas muitas vezes desde entdo, nunca pensaram em consumi-las.
Aquelas poderosas neuroassociagdes moldaram seus destinos de forma
significativa.

“Se vocé se aflige com qualquer coisa externa,

o0 sofrimento ndo é causado pela coisa em si, mas por

sua propria avaliacdo a respeito; e isso vocé tem o

poder de revogar a qualquer momento.”

- MARCO AURELIO
Somos os tnicos seres no planeta que levam vidas interiores tdo ricas que ndo



530 0s eventos que mais importam para nos; em vez disso, ¢ a maneira como
interpretamos esses eventos que vai determinar como pensamos a respeito de nos
mesmos, e como agiremos no futuro. Uma das coisas que nos torna tio especiais
¢ a maravilhosa capacidade de adaptagdo, de transformar e manipular objetos
ou idéias para produzir algo mais agradavel ou 1til. Acima de tudo, nosso talento
de adaptagdo ¢ a capacidade de absorver as experiéncias de nossas vidas,
relaciond-las com outras experiéncias, e criar uma tapecaria caleidoscopica de
sentidos que ¢ diferente da projetada por qualquer outra pessoa no mundo. S6 os
seres humanos podem, por exemplo, mudar suas associagdes para que a dor
fisica resulte em prazer, ou vice-versa.

Pense em alguém fazendo uma greve de fome na prisao. Jejuando por uma
causa, sobrevive por trinta dias sem comida. A dor fisica ¢ consideravel, mas ¢
contrabalangada pelo prazer e validade de atrair a atengdo do mundo para sua
causa. Num nivel mais pessoal ¢ cotidiano, as pessoas que seguem regimes
fisicos rigorosos para esculpir o corpo aprenderam a vincular um tremendo
sentimento de prazer a “dor” do esforgo fisico. Converteram o desconforto da
disciplina na satisfagdo do crescimento pessoal. E por isso que seu
comportamento ¢ coerente, da mesma forma que os resultados!

Através do poder da vontade, podemos contrabalangar algo como a dor fisica
da fome contra a dor psiquica de renunciar a nossos ideais.

Podemos criar um sentido superior; podemos sair de nossa “caixa
skinneriana”,(*) e assumir o controle. Mas se ndo somos capazes de orientar as
associagdes para a dor e o prazer, ndo vivemos melhor do que animais ou
mdquinas, sempre reagindo aos fatores externos, permitindo que tudo o que
venha a seguir determine o rumo e qualidade de nossas vidas. Voltamos a caixa.
E como se fossemos um computador piiblico, com facil acesso a incontaveis
programadores amadores!

(*) B.F. Skinner, um famoso pioneiro da ciéncia behaviorista, é também infame
pela caixa do tamanho de um ber¢o em que confinou a filha durante os primeiros
onze meses de vida. Fez isso em nome da conveniéncia e da ciéncia, abastecendo
suas teorias sobre os comportamentos de estimulo e reagdo.

Nosso comportamento, tanto consciente quanto inconscientemente
influenciado pela dor e prazer de inimeras fontes: companheiros de infancia,
mde e pai, professores, treinadores esportivos, herdis do cinema e televisdo, e a
lista continua. Vocé pode ou ndo saber com precisao quando ocorreram a
programagao e condicionamento. Pode ser algo que alguém disse, um incidente
na escola, uma competi¢do esportiva, um momento embaragoso, um boletim so
com as notas Otimas, ou talvez com notas baixas. Tudo isso contribuiu para o que
vocé ¢ hoje. Ndo posso enfatizar com veeméncia suficiente que a maneira como
vocé associa a dor e o prazer vai moldar seu destino.

Ao revisar sua vida, vocé ¢ capazde recordar experiéncias que formaram



suas neuroassociagoes, e assim desencadearam a cadeia de causas e efeitos que
o levaram ao ponto em que se encontra hoje? Se vocé ¢ solteiro, encara ansioso o
casamento como uma aventura alegre com a companheira de sua vida, ou o
teme como uma bola de ferro presa por uma corrente a sua perna? Ao sentar
para jantar esta noite, consome a comida de uma forma tranqiiila, como uma
oportunidade de reabastecer o corpo, ou a devora como sua Gnica fonte de
prazer?

“Os homens, tanto quanto as mulheres, sdo com muito

mais freqiiéncia levados pelo coragdo do que pela
compreensdo.”

- LORDE CHESTERFIELD

Embora preferissemos negar, persiste o fato de que nosso comportamento é
guiado pela rea¢do instintiva a dor e ao prazer, ndo pelo calculo intelectual. Em
termos intelectuais, podemos acreditar que comer chocolate é ruim para nos;
apesar disso, continuamos a comer.

Por qué? Porque ndo somos guiados tanto pelo que sabemos intelectualmente,
mas sim pela maneira como aprendemos a associar a dor e o prazer no sistema
nervoso. Sao as neuroassociagoes as associagdes que estabelecemos no sistema
nervoso — que determinam o que faremos. Embora preferissemos acreditar que
é o intelecto que nos guia, sdo as nossas emogdes — as sensagoes que vinculamos
aos p — que reals nos guiam.

Muitas vezes tentamos passar por cima do sistema. Por alguns tempo
mantemos uma dieta; acabamos por ultrapassar os limites porque
experimentamos sofrimento demais . Resolvemos o problema no momento... mas
se ndo eliminarmos a causa do problema, é certo que vai ressurgir. Em tltima
analise, para que uma mudanga seja permanente devemos vincular a dor ao
comportamento antigo, € 0 prazer ao novo comportamento, promovendo um
condicionamento até que se torne coerente. Lembre-se de que somos capazes de
fazer muito mais para evitar a dor do que para alcangar o prazer. Iniciar uma
dieta e prevalecer sobre o sofrimento a curto prazo, pela pura forga de vontade,
nunca pode durar, porque continuamos a vincular a dor a rentncia aos alimentos
que engordam. Para que esta mudanga perdure, temos de vincular a dor a comer
esses alimentos, afim de que ndo mais os desejamos, e o prazer a ingerir mais
dos alimentos que nos nutrem. As pessoas em boa forma fisica e saudaveis
acham que nada ¢ tdo saboroso quanto se sentirem magras! E adoram os
alimentos que sdo nutritivos. Mais do que isso, muitas vezes vinculam o prazer a
empurrar para longe o prato ainda com comida. Simboliza a posse do controle de
suas vidas.

A verdade é que podemos aprender a condicionar nossas mentes, corpos e

emogdes, a vincular dor ou prazer a qualquer coisa que desejarmos. Mudando as



vinculagoes de dor e prazer, mudaremos instantaneamente nosso comportamento.
Com o cigarro, por exemplo, tudo o que vocé deve fazer é vincular dor suficiente
a fumar, e bastante prazer a deixar de fumar. Vocé possui a capacidade de fazer
isso agora, mas pode ndo exercer essa capacidade porque condicionou seu corpo
a vincular prazer a fumar, ou porque teme que parar seria doloroso demais. Mas
se conhecer alguém que deixou de fumar, vai descobrir que esse comportamento
mudou em um Wnico dia: o dia em que de fato mudou o que fumar significava
para ela.

SE VOCE NAO TEM UM PLANO PARA SUA VIDA, OUTRA PESSOA
TEM

Amissdo das agéncias de propaganda da Madison Avenue ¢ influenciar as
vinculagdes de dor e prazer. Os publicitarios compreendem que o fator que nos
guia ndo ¢é tanto o intelecto, mas sim as sensagdes que vinculamos a seus
produtos. Em decorréncia, aprenderam a usar a musica excitante ou
tranqiiilizante, as imagens rapidas ou elegantes, as cores vibrantes ou suaves, e
uma variedade de outros elementos, a fim de nos levar a determinados estados
emocionais; e depois, quando nossas emogdes atingem o auge, quando as
sensagdes sdo mais intensas, projetam uma imagem continua do produto, para
que o vinculemos a esses sentimentos desejados.

APepsi empregou essa estratégia de forma brilhante ao conquistar uma
parcela maior do mercado de refrigerantes de sua principal concorrente, a Coca-
Coca. A Pepsi observou o sucesso fenomenal de Michael Jackson, um jovem que
passara toda a sua vida aprendendo como exaltar as emogdes das pessoas, pela
maneira como usava a voz, 0 corpo, o rosto, os gestos. Michael cantava e
dangava de um modo que estimulava incontdveis pessoas a se sentirem muito
bem.

0 bem que compravam um dos seus albuns para recriar os sentimentos.
APepsi indagou: como transferir esses sentimentos para o nosso produto? O

raciocinio foi de que se as pessoas associassem a Pepsi os mesmos
sentimentos agradaveis que vinculavam a Michael Jackson, comprariam seu
refrigerante da mesma maneira que compravam os albuns dele. O processo de
ligar novos sentimentos a um produto ou idéia ¢ a transferéncia integral
necessaria ao condicionamento basico, algo que sera analisado mais no Capitulo
6, ao estudarmos a ciéncia do Condicionamento Neuroassociativo. Por enquanto,
porém, consideremos apenas o seguinte: a qualquer momento em que nos
encontramos num estado emocional intenso, quando sentimos fortes sensagdes de
dor ou prazer, qualquer coisa especifica que ocorra de modo sistematico passard a
ter um vinculo neurolégico. Assim, no futuro, sempre que essa coisa especifica
acontecer de novo, o estado emocional voltara.

Provavelmente vocé ja ouviu falar de Ivan Pavlov, um cientista russo que, ao
final do século XIX, realizou experiéncia de reflexo condicionado. Sua
experiéncia mais famosa foi aquela em que tocava uma campainha ao oferecer



comida a um cachorro, assim estimulando-o a salivar, e ligando as sensagdes do
animal ao som da campainha.

Depois de repetir o condicionamento muitas vezes, Pavlov descobriu que o
simples toque da campainha fazia o cachorro salivar... mesmo que nao lhe
oferecesse comida.

O que Pavlov tem a ver com a Pepsi? Em primeiro lugar, a Pepsi usou
Michael Jackson para nos levar a um estado emocional intensificado. Depois,
nesse exato momento, mostrou o produto. As repetigdes continuas criaram um
vinculo emocional para milhoes de fas de Jackson. E a verdade ¢ que Michael
Jackson nem mesmo bebe Pepsi!

Nem mesmo quis ter na mao uma lata vazia de Pepsi diante da camera!

Vocé pode indagar: “Nao ¢ uma companhia maluca? Contrata para
representd-la por quinze milhdes de dolares um cara que nem mesmo pega em
seu produto, e diza todo mundo que ndo o consome! Que tipo de porta-voz ¢
esse? Mas que idéia absurda!” Na verdade, foi uma idéia brilhante. As vendas
dispararam... e tanto que a L. A. Gear pouco depois contratou Michael por vinte
milhdes de dolares. E hoje, como ele é capaz de mudar a maneira como as
pessoas se sentem (¢ o que chamo de um “indutor de estado™), acaba de assinar
um contrato gravagio de dezanos com a Sony /CBS que vale, segundo alguns,
mais de um bilhdo de dolares. Sua capacidade de mudar o estado emocional das
pessoas faz com que tenha um valor inestimavel.

Precisamos compreender que tudo isso se baseia na vinculagdo de sensagdes
agradaveis a comportamentos especificos. E a idéia de que viveremos nossas
fantasias se usarmos o produto. Os publicitarios ensinaram a todos nos que quem
guia um BMW ¢ uma pessoa extraordinaria, com um bom gosto excepcional. Se
vocé guia um Hyundai, ¢ inteligente e econdmico. Se guia um Pontiac, terd
emogodes.

Se guia um Toy ota, quantas alegrias vai ter! Vocé é ensinado que se usa a
coldnia Obsession, logo estard envolvido numa orgia andrégina. Se toma Pepsi,
vai se igualar a M. C. Hammer como a epitome do que ha de mais quente. Se
quer ser uma “boa” mamae, alimente seus filhos com tortas de frutas Hostess ¢
com Twinkies.

Os publicitarios ja notaram que se for possivel gerar prazer suficiente, os
consumidores muitas vezes se mostram dispostos até a ignorar o medo da dor. E
um adagio publicitirio que “o sexo vende”, ¢ ndo resta a menor divida de que as
associagdes agradaveis criadas nos veiculos impressos e na TV, usando o sexo,
fazem o seu trabalho. Dé uma olhada na tendéncia de jeans. Afinal, o que sdo os
jeans? Eram apenas calgas de trabalho: funcionais, feias. Como sio vendidas
hoje?

Tornaram-se um icone internacional de tudo o que ¢ sensual, elegante e
jovem. Vocé jé assistiu a um comercial da Levis 501? Poderia explica-lo para



mim? Nao fazem o menor sentido, ndo ¢ mesmo? Sdo totalmente
desconcertantes. Ao final, porém, vocé fica com a nitida impressdo de que o
sexo ocorreu por perto. Esse tipo de estratégia realmente vende jeans? Pode
apostar que sim! A Levi’ ¢ hoje a maior fabricante americana de jeans.

O poder de condicionamento para moldar nossas associagoes limita-se a
produtos como refrigerantes, automoveis e jeans? Claro que ndo. Pegue a
pequena passa, por exemplo. Sabia que em 1986 o Conselho Consultor da Passa
da Califérnia esperava uma enorme colheita, mas comecgava a entrar em
panico? H4 muito tempo que as vendas cafam em um por cento ao ano. Em
desespero, procuraram sua agéncia de propaganda, e perguntaram o que podiam
fazer. A solug@o era simples: precisavam mudar os sentimentos das pessoas em
relagdo as passas. Amaioria das pessoas considerava que as passas eram sem
graga, tristes e insipidas, segundo Robert Phinney, um antigo diretor do conselho.
(*) Atarefa era evidente: injetar uma saudavel dose de apelo emocional na fruta
murcha. Vincular a sensag¢des que as pessoas queriam. “Murcha” e “seca” ndo
sdo sensagdes que a maioria das pessoas associe a sentir-se bem com sua vida.
Os produtores de passas continuaram a pensar: o que podemos associar as passas
para fazer com que as pessoas queiram de fato compra-las?

(*) Hillkirk, John e Gary Jacobson, Grit, Guts and Genius, Boston: Houghton
Mifflin Company, © 1990.

Na ocasido, um velho sucesso de Motown desfrutava de uma ressurreigdo
nacional: / Heard It Through the Grapevine. Os produtores de passas pensaram: E
se pegdssemos essas sensagdes que fazem com que tantas pessoas se sintam tao
bem, e as vinculasse-mos a passas, para fazer com que as pessoas se sintam
numa boa? Contrataram um animador dos mais inovadores chamado Will Vinton
que criou cerca de trinta figurinhas de passas, cada uma com sua personalidade
distinta, para dangarem a musica do Motown. Assim nasceram as California
Raisins, as passas da California. A primeira campanha criou uma sensa¢do
imediata, e vinculou com pleno éxito as sensagdes que os produtores esperavam.
Ao observarem as pequenas passas dangarem, as pessoas associavam fortes
sentimentos de diversdo, humor e prazer a fruta antes insipida. A passa fora
reinventada como a esséncia do que era quente na California, e a mensagem
tacita dos antincios era a de que as pessoas que as consumissem também seriam
assim. O resultado? A industria de passas foi salva de sua devastadora queda nas
vendas, passando a crescer anualmente a um fator de vinte por cento. Os
produtores conseguiram mudar as associagdes que as pessoas faziam: em vezde
vincularem o tédio a fruta, os consumidores aprenderam a vincular sensagdes de
excitamento e diversao!

Claro que o uso da propaganda como uma forma de condicionamento nao se
limita aos produtos fisicos. Feliz ou infelizmente, podemos observar o radio ¢ a
televisdo usados de forma sistematica como instrumentos para mudar o que



associamos a candidatos no processo politico. Ninguém sabe disso melhor do que
o mestre da analise politica e formador de opinido Roger Ailes, que foi o
responsavel por elementos fundamentais da vitoriosa campanha de Ronald
Reagan contra Walter Mondale em 1984, e que em 1988 dirigiu a campanha
também vitoriosa de George Bush contra Michael Dukakis. Ailes projetou uma
estratégia para transmitir trés mensagens expressamente negativas sobre Dukakis
— que ele era complacente nas questdes da defesa, meio-ambiente e crime —
levando as pessoas a vincularem sensac¢des dolorosas ao candidato. Um
comercial apresentava Dukakis como um “garoto brincando de guerra” num
tanque; outro parecia culpa-lo pela polui¢do na enseada de Boston. O mais
notorio mostrava criminosos sendo soltos das prisdes de Massachusetts, saindo por
uma porta giratoria. Explorava a ampla publicidade negativa gerada em todo o
pais pelo “incidente Willie Horton”. Um assassino condenado, Willie Horton saira
da prisdo, dentro de um controvertido programa de licengas no estado natal de
Dukakis, ndo voltara no prazo marcado, ¢ dezmeses depois fora preso ao
aterrorizar um jovem casal, estuprando a mulher, e espancando o homem.

Muitas pessoas encararam a questio pelo foco negativo dos comerciais.
Pessoalmente, achei que eram manipulativos em excesso.

Mas ¢ dificil argumentar com seu nivel de sucesso, baseado no fato de que as
pessoas fazem mais para evitar a dor do que para alcangar o prazer. Muitas
pessoas ndo gostaram da maneira como a campanha foi conduzida — e George
Bush foi uma delas — mas era dificil argumentar com a realidade de que a dor
era um motivador dos mais poderosos para moldar o comportamento das
pessoas. Como diz Ailes: “Os anlincios negativos atingem o alvo mais depressa.
As pessoas tendem a prestar mais atengédo (a esse tipo de propaganda). Podem
ou ndo diminuir a velocidade para contemplar uma linda cena pastoral a beira da
estrada.

Mas todos olham para um acidente de automovel.”(*) Nao ha como
questionar a eficiéncia da estratégia de Ailes. Bush obteve uma grande maioria
dos votos populares, e derrotou Dukakis numa das vitérias mais estrondosas na
historia do colégio eleitoral.

(*) Hillkirk, Grit, Guts and Genius A for¢a que molda a opinido mundial e os
habitos de compra do consumidor ¢ também a mesma forga que molda todas as
nossas agoes.

Cabe a cada um de nds assumir o controle dessa forga ¢ decidir nossas agdes
de uma forma consciente, porque se nio dirigirmos nossos pensamentos,
cairemos sob a influéncia daqueles que nos condicionariam para nos
comportarmos como desejam. As vezes essas agdes sdo o que optariamos de
qualquer maneira; outras, ndo. Os publicitarios sabem como mudar aquilo a que
vinculamos dor e prazer pela mudanga das sensagdes que associamos a seus
produtos. Se queremos assumir o controle de nossas vidas, devemos aprender a



“fazer propaganda” em nossas mentes... ¢ podemos fazer isso num instante.
Como? Basta vincular a dor aos comportamentos que queremos suspender, em
tamanho nivel de intensidade emocional que nem mesmo vamos mais considerar
esses comportamentos. Nao ha coisas que vocé jamais faria? Pense nas
sensagdes que vincula a essas coisas. Se vincular esses mesmos sentimentos e
sensagdes aos comportamentos que deseja evitar, também nunca mais tornard a
assumi-los. Portanto, basta vincular o prazer ao novo comportamento que vocé
deseja. Através da repeti¢do e intensidade emocional, vocé pode condicionar
esses comportamentos em seu intimo, até que se tornem automaticos.

Assim, qual ¢ o primeiro passo para criar uma mudanga? O

primeiro passo ¢ simplesmente ficar consciente do poder que a dor e o prazer
exercem sobre cada decisdo, e portanto sobre cada agdo, que tomamos. A arte
de se tornar consciente ¢ compreender que esses vinculos — entre idéias,
palavras, imagens, sons e sensagdes de dor e prazer — ocorrem de uma forma
constante.

“Acho que os prazeres devem ser evitados se

acarretardo dores maiores como consegiiéncia, e que as

)
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dores a serem d sdo que r do em
prazeres maiores.”
- MICHELDE MONTAIGNE

O problema ¢ que a maioria de nos baseia as decisdes no que vai criar dor ou
prazer a curto prazo, sem fazer uma projecao a longo jazo.

Contudo, para obter a maioria das coisas que prezamos, precisamos romper a
muralha da dor a curto prazo, a fim de alcangar o prazer a longo prazo. Vocé
deve por de lado os momentos passageiros de terror e tentagdo e se concentrar
no que ¢ mais importante a longo prazo: seus valores e padrdes pessoais.
Lembre-se também de que ndo é a dor em si que nos impulsiona, mas sim o medo
de que algo leve a dor. Nao é o prazer em si que nos impulsiona, mas sim a
convicgdo — nosso senso de certeza — de que assumir uma determinada agdo
levard ao prazer. Ndo somos impulsionados pela realidade, mas sim por nossa
percepgdo da realidade.

A maioria das pessoas se concentra em evitar a dor e alcangar o prazer a
curto prazo, e assim acaba criando a dor a longo prazo. Vamos considerar um
exemplo. Digamos que uma pessoa quer perder poucos quilos extras. (Sei que
isso nunca aconteceu com vocé, mas vamos fazer a suposi¢do assim mesmo!)
Por um lado, essa pessoa projeta um punhado de excelentes razdes para
emagrecer: vai se sentir mais saudavel e mais energizada; cabera melhor nas
roupas; havera de se sentir mais confiante no convivio com as pessoas do sexo
oposto. Por outro lado, porém, também ha muitos motivos para nio emagrecer:
teria de fazer uma dieta; sentiria uma fome constante; teria de se negar o impulso



para comer alimentos que engordam; e, além mais, por que ndo deixar para
depois dos feriados?

Com as razdes contrabalangadas dessa maneira, muitas pessoas inclinam a
balanga em favor do padrido de adiar as coisas — o prazer potencial de um corpo
mais esbelto ¢ superado pela dor a curto prazo privagdes de uma dieta. Assim,
evitamos a curto prazo a dor de sentir uma pontada de fome; em vez disso, nos
entregamos a parcela imediata de prazer em comer algumas batatas fritas, s6
que isso ndo dura. A longo prazo, vamos nos sentir cada vez pior, para nio
mencionar o fato de que isso causa uma deterioragdo em nossa satide.

Lembre-se de que qualquer coisa valiosa que vocé deseje sempre exige uma
passagem pela dor a curto prazo, a fim de alcangar o prazer a longo prazo. Se
vocé quer ter um corpo sensacional, precisa esculpir esse corpo, o que exige
passar pela dor a curto prazo. Depois que fizer isso muitas vezes, o exercicio se
torna agradavel. A dieta funciona da mesma maneira. Qualquer tipo de disciplina
exige a passagem pela dor: disciplina no trabalho, relacionamentos, confianga
pessoal, aptiddo fisica e finangas. Como passar pelo desconforto e adquirir o
impeto para alcangar seus objetivos? Comece por tomar a decisdo de supera-lo.

Podemos sempre decidir superar a dor do momento, e melhor ainda a
acompanhar com um condicionamento pessoal, o que analisaremos em detalhes
no Capitulo 6.

Um importante exemplo de como esse foco a curto prazo pode acarretar a
todos noés uma queda (como no Nidgara) ¢ a atual crise no sistema de poupanga-
e-empréstimo — provavelmente o maior erro financeiro isolado ja cometido na
historia do nosso governo. As estimativas indicam que podia custar aos
contribuintes mais de 500

bilhdes de dolores, mas a maioria dos americanos ndo tem idéia de sua causa.
(*) Esse problema, quase com toda certeza, sera uma fonte de dor — pelo menos
dor financeira — para cada homem, mulher e crianga nos Estados Unidos,
provavelmente por algumas geragdes. Conversei com L.

William Seidman, presidente da Resolution Trust Company ¢ da Federal
Deposit Insurance Corporation, ¢ ele me disse: “Somos a unica nagio bastante
rica para sobreviver a um erro dessas proporgdes.” O que criou essa confusdo
financeira? E um exemplo classico de tentar eliminar a dor pela solugio de um
problema, ao mesmo tempo em que se alimenta a causa.

(*) Se vocé deseja ter uma compreensdao mais profunda da causa dessa crise,
recomendo o livro de meu amigo Paul Pilzer, Other People:”’s Money.

Tudo comegou com os desafios que as empresas de poupanga e empréstimo
enfrentaram ao final dos anos setenta e inicio dos oitenta.

As institui¢des bancarias e de poupanga e empréstimo desenvolveram suas
atividades basicamente no mercado de empresas e pessoa fisica.

Para ter lucro, um banco precisa fazer empréstimos, ¢ esses empréstimos



devem render juros mais altos do que sdo pagos aos depositantes. Nos primeiros
estagios do problema, os bancos enfrentaram dificuldades em varias frentes.
Primeiro, sofreram um grande impacto quando as corporag¢des entraram no que
fora antes um dominio exclusivo dos bancos; os empréstimos. As grandes
empresas descobriram que emprestando umas as outras poupavam de forma
significativa nos juros, desenvolvendo o que ¢ agora conhecido como “mercado
comercial de papel”. Esse sistema teve tanto éxito que virtualmente destruiu as
fontes de lucros de muitos bancos.

Ao mesmo tempo, surgiram também novos desenvolvimentos na frente dos
consumidores americanos. Tradicionalmente, os consumidores se angustiavam a
perspectiva de uma reunido com um agente de empréstimo de um banco, para
comprar um carro ou um eletrodoméstico grande. Creio que se pode dizer que
era uma experiéncia dolorosa para a maioria das pessoas sujeitas a esse
escrutinio. Nao se sentiam como “clientes valorizados” em muitos bancos. Os
fabricantes de carros foram bastante espertos para perceberem isso, ¢ passaram
a oferecer empréstimos a seus clientes, criando uma nova fonte de lucro.
Compreenderam que poderiam ganhar tanto dinheiro no financiamento quanto
na venda propriamente dita do carro, oferecendo ao cliente uma conveniéncia
muito maior e juros mais baixos. Sua atitude era diferente da que os banqueiros
assumiam — afinal, tinham todo o interesse que o cliente obtivesse o
empréstimo.

Nio demorou muito para que os clientes passassem a preferir o
financiamento interno em vez do método tradicional, por causa da conveniéncia,
flexibilidade e juros baixos. Tudo era resolvido no mesmo lugar por alguém
cortés, que queria fechar o negécio. Em decorréncia, a General Motors
Acceptance Corporation (GMAC) logo se tornou uma das maiores empresas
americanas de financiamento de carros.

Um dos ultimos bastides para os empréstimos bancérios era o mercado
imobilidrio, mas as taxas de juros e a inflag@o subiram até dezoito por cento em
um ano. Em conseqiiéncia, ninguém podia agiientar os pagamentos mensais do
servigo dos empréstimos que essa taxa de juros exigia. Como se pode imaginar,
os empréstimos imobilidrios sairam do mapa.

Acesta altura, os bancos haviam perdido os clientes empresariais en masse,
perderam também o mercado para uma grande parcela dos empréstimos para
aquisi¢do de carros, e comegavam a perder ainda os empréstimos imobiliarios.
O golpe final para os bancos foi o fato dos depositantes, em reagéo a inflagdo,
precisarem de uma taxa superior de retorno, enquanto os bancos ainda
mantinham empréstimos que proporcionavam taxas de juros significativamente
mais baixas. Todos os dias, os bancos perdiam dinheiro; compreenderam que sua
sobrevivéncia se encontrava em jogo, e decidiram tomar duas providéncias.
Primeiro, baixaram os padrdes exigidos aos candidatos a empréstimos. Por qué?




Porque acharam que se ndo o fizessem, ndo teriam ninguém para emprestar
dinheiro. E se ndo emprestassem dinheiro, ndo teriam lucros — ou seja, teriam
dor. Mas se emprestassem a alguém que pagasse, teriam prazer. Além disso,
havia bem pouco risco. Se emprestassem dinheiro ¢ o tomador ndo cumprisse
suas obrigagdes, entdo caberia aos contribuintes — em ultima anélise, cada um
de nos — ressarci-lo de qualquer maneira. Portanto, havia bem pouco receio de
dor, e um tremendo incentivo a “arriscar” o seu (nosso?) capital.

Esses bancos e institui¢des de poupanga ¢ empréstimo também pressionaram
o Congresso para ajudar a impedir que afundassem, ¢ houve uma série de
mudangas. Os grandes bancos perceberam que podiam emprestar dinheiro a
outras nagdes, precisando desesperadamente de capital. Os emprestadores
compreenderam que numa unica conversa podiam emprestar mais de cinqiienta
milhdes de dolares a um pais. Nao precisavam trabalhar com milhdes de
consumidores para emprestar a mesma quantia, e os lucros sobre esses
empréstimos maiores eram consideraveis. Os diretores ¢ agentes dos bancos,
ainda por cima, muitas vezes recebiam bonificagdes pelas proporgdes e
quantidade de empréstimos que podiam conceder. Os bancos ndo mais
focalizavam a qualidade de um empréstimo. A preocupagdo ndo era se um pais
como o Brasil podia ou ndo pagar os empréstimos, e na verdade muitos nem se
importavam com isso. Por que deveriam? Faziam exatamente o que lhes
ensinamos: afinal, nés os encorajamos a serem jogadores com o Federal Deposit
Insurance, o Seguro Federal de Depésito, prometendo que se tudo desse certo,
ganhariam muito, e se perdessem, nds pagariamos a conta. Quase nao havia dor
para o banqueiro nesse esquema.

Os bancos menores, que ndo dispunham de recursos suficientes para
emprestar a outros paises, descobriram que a segunda melhor coisa era
emprestar a incorporadores imobiliarios nos Estados Unidos.

Também baixaram seus padrdes, a fim de que os incorporadores pudessem
tomar dinheiro emprestado sem qualquer entrada, em vez dos tradicionais vinte
por cento. Qual foi a reagao dos incorporadores?

Ora, eles nada arriscavam, usavam apenas o dinheiro dos outros; ¢ a0 mesmo
tempo, o Congresso aprovara incentivos fiscais tdo grandes para a construgio
comercial que os construtores ndo tinham absolutamente nada a perder. Ndo
precisavam mais analisar se o mercado era favoravel, ou se o prédio tinha uma
localizag@o e tamanho apropriados.

Atnica “desvantagem” dos incorporadores era a de que teriam as mais
incriveis isengdes fiscais de suas vidas.

Em decorréncia, os construtores desandaram a construir, causando uma
superabundancia no mercado. Quando a oferta se tornou muito maior do que a
demanda, o mercado desabou. Os incorporadores procuraram os bancos ¢
disseram: “Ndo podemos pagar.” Os bancos viraram-se para os contribuintes e



disseram: “Nado podemos pagar.” Infelizmente, ndo ha ninguém a quem nés
possamos nos virar. O que ¢ pior, 0 povo compreendeu que houvera um abuso, e
a suposicdo agora ¢ a de que qualquer pessoa com alguma riqueza deve ter se
aproveitado de alguém. Isso ¢ criar atitudes negativas em relagdo as proprias
pessoas que oferecem os empregos que permitem que os sonhos dos americanos
se tornem realidade. Toda essa confusdo ilustra a nossa falta de compreensio da
dindmica de dor e prazer e a inviabilidade de tentar resolver problemas de longo
prazo com solugdes de curto prazo.

Ador ¢ o prazer também regem o drama global dos bastidores.

Durante anos, os Estados Unidos travaram uma corrida armamentista sempre
em escalada com a Unido Soviética. As duas nagdes néo paravam de produzr
mais armas, coma suprema ameaca: “Se vocé tentar nos atingir, vamos retaliar
¢ atingi-lo ainda mais.” E o impasse continuou a se acumular, at¢ um ponto em
que os Estados Unidos gastavam quinze mil dolares por segundo em armas. O que
levou Gorbachov decidir de repente a renegociagdo da redugdo armamentista?

Aresposta ¢ a dor. Ele comegou a associar dor maciga a idéia de tentar
competir com o desenvolvimento bélico americano. Em termos financeiros, ndo
era viavel; ele ndo podia sequer alimentar seu povo!

Quando as pessoas nido podem comer, ficam mais preocupadas com seus
estdomagos do que com armas. Interessam-se mais em encher suas despensas do
que em aumentar o arsenal do pais. Passam a acreditar que o dinheiro esta sendo
gasto de uma maneira frivola, e exigem mudangas. Gorbachov alterou sua
posi¢do porque ¢ um sujeito sensacional? Talvez. Mas uma coisa ¢ certa: ele ndo
tinha opgdo.

“Anatureza pés a humanidade sob o comando de dois

soberanos, a dor e o prazet.. eles nos governam em

tudo o que fazemos, em tudo o que falamos, em tudo

0 que pensamos: cada esfor¢o que pudermos fazer para

nos livrar dessa submissdo so servird para comprovd-la

e confirmad-la.”

- JEREMY BENTHAM

Por que as pessoas insistem em relacionamentos insatisfatorios, relutando em
trabalhar a procura de solugdes, ou encerrd-los e seguir em frente? E porque
sabem que a mudanga levara ao desconhecido, ¢ a maioria das pessoas acredita
que o desconhecido sera muito mais doloroso do que tudo o que ja
experimentamos. E como dizem os antigos provérbios: “Melhor o diabo que vocé
conhece do que o diabo que vocé desconhece.” Ou: “Melhor um passaro na mao
do que dois voando.” Essas convicgdes basicas nos impedem de efetuar as agdes
que poderiam mudar nossas vidas.



Se queremos um relacionamento intimo, estdo temos de superar nossos
medos de rejei¢do e vulnerabilidade. Se planejamos criar nosso proprio negocio,
devemos estar dispostos a superar o medo de perder a seguranga para fazer com
que acontega. Na verdade, a maioria das coisas que sdo valiosas em nossas vidas
exigem que enfi o condici basico do sistema nervoso. Devemos
controlar nossos medos prevalecendo sobre esse conjunto pré-condicionado de
reagdes, e em muitos casos transformar esse medo em poder. Afinal, o medo
que permitimos que nos controle muitas vezes nem se torna realidade. E

possivel as pessoas vincularem a dor, por exemplo, a viajar de avido, embora
ndo haja qualquer razio logica para a fobia. Tais pessoas reagem a uma
experiéncia dolorosa no passado, ou mesmo num futuro imaginado. Podem ter
lido nos jornais sobre desastres aéreos, e agora evitam entrar num aviao:
permitem que o medo as controle. Devemos conduzir nossas vidas no presente, e
reagir a coisas que sdo reais, ndo a nossos medos do que ja foi ou do que pode
um dia ser. O fundamental é lembrar que ndo nos afastamos da dor real, mas sim
do que acreditamos que levara a dor.

VAMOS PROMOVER ALGUMAS MUDANCAS IMEDIATAS

Primeiro, escreva quatro agdes que vocé precisa para fazer o que vem
adiando. Talvez precise emagrecer um pouco. Talvez precise parar de fumar.
Talvez precise se comunicar com alguém a quem abandonou, ou retomar o
contato com uma pessoa importante para vocé.

Segundo, sob cada uma dessas agdes anote a resposta para a seguinte
pergunta: Por que ndo tomei nenhuma agdo? No passado, que dor vinculei a essa
agdo? Aresposta a essa pergunta o ajudara a compreender que tem sido retido
por associar uma dor maior a tomar a a¢do do que a nio tomar. Se pensa “Nio
associei nenhuma dor a isso”, pense um pouco mais. Talveza dor seja simples:
talvez seja a dor de desviar algum tempo do seu trabalho.

Terceiro, anote todo o prazer que experimentou no passado por se entregar a
esse padrdo negativo. Por exemplo, se vocé acha que deve emagrecer um
pouco, por que continua a comer pacotes de biscoitos, sacos de batata frita e litros
de refrigerantes? Evita dor de se privar, sem duvida, ¢ a0 mesmo tempo se
comporta assim porque isso fazcom que se sinta bem agora. Proporciona-lhe
prazer! E prazer imediato!

Ninguém quer renunciar a tais sentimentos! A fim de criar uma mudanga que
perdure, precisamos encontrar uma nova maneira de obter o mesmo prazer, mas
sem conseqiiéncias negativas. Identificar o prazer que vem obtendo o ajudara a
conhecer seu objetivo.

Quarto, anote o que lhe custard se ndo mudar agora. O que acontecera se nao
parar de comer tanto agucar e gordura? Se ndo parar de fumar? Se ndo der
aquele telefonema que sabe que precisa dar? Se ndo comegar de forma
sistematica a se exercitar todos os dias? Seja honesto com vocé mesmo. O que




vai lhe custar ao longo dos proximos dois, trés, quatro ou cinco anos? O que vai
The custar em termos emocionais? O que vai lhe custarem termos de auto-
imagem? O que vai lhe custar ao nivel de energia fisica? O que vai lhe custar em
sentimentos de amor-proprio? O que vai lhe custar financeiramente? O

que vai lhe custar nos relacionamentos com as pessoas que mais se importam
com vocé? Como isso faz vocé se sentir? Nao se limite a dizer “Vai me custar
dinheiro”, ou “Engordarei”. Ndo ¢ suficiente. Tem de se lembrar que somos
impulsionados por nossas emogdes. Portanto, projete as associagdes e use a dor
como sua amiga, que pode impulsiona-lo a um novo nivel de sucesso.

O passo final é escrever todo o prazer que obterd ao tomar cada uma dessas
agoes imediatamente. Faga uma lista enorme, que o impulsione
emocionalmente, que o deixe na maior animagao: “Ganharei o sentimento de
estar de fato no controle de minha vida, de saber que estou no comando.
Ganharei um novo nivel de autoconfianga. Ganharei vitalidade fisica e saude.
Serei capaz de fortalecer todos os meus relacionamentos. Minha vida sera
melhor, a partir de agora, sob todos esses aspectos, ao longo dos proximos dois,
trés, quatro, cinco anos. Ao efetuar essa ag¢do, viverei meu sonho.” Visualize
todos os impactos positivos, tanto no presente quanto a longo prazo.

Exorto-o a tirar um tempo agora para completar esse exercicio, ¢ a
aproveitar o grande impulso que desenvolveu ao longo da leitura deste livro.
Carpe diem! Aproveite o dia! Nao ha outro momento como o presente. Mas se
ndo pode esperar mais um segundo sequer para ler o capitulo seguinte, entdo é
claro que deve seguir adiante. Apenas cuide para voltar a esse exercicio mais
tarde, e demonstre a si mesmo o controle que exerce sobre os poderes gémeos
da dor e prazer.

Este capitulo demonstrou que tudo aquilo a que vinculamos dor e prazer
molda cada aspecto de nossas vidas, e que temos o poder de mudar essas
associagdes, e por conseguinte nossas agdes e nossos destinos. Mas para fazer
isso, devemos compreender...

4

SISTEMAS DE CONVICCAO

O PODER PARA CRIAR

E O PODER PARA DESTRUIR

“Por trds de tudo o que pensamos, vive tudo em que

acreditamos, como o supremo véu de nossos espiritos.”

- ANTONIO MACHADO

ELE ERA AMARGURADO e cruel, alcodlatra e viciado em drogas, quase se
matou varias vezes. Hoje, cumpre uma pena de prisdo perpétua por assassinar
uma caixa de loja de bebidas que “se meteu em seu caminho”. Tem dois filhos,
nascidos com uma diferenga de apenas onze meses, um dos quais cresceu para



ser “igual ao pai”: um viciado em drogras que vivia de roubar e ameacar os
outros, até que também foi preso, por tentativa de homicidio. O irméo, no
entanto, ¢ uma historia diferente: um homem que cria trés filhos, gosta de seu
casamento, ¢ parece ser realmente feliz. Como gerente regional de uma grande
companhia nacional, considera que seu trabalho ¢ ao mesmo tempo desafiador e
compensador. Tem boas condigdes fisicas, ndo ¢ viciado nem em éalcool, nem em
drogas! Como esses dois jovens puderam enveredar por rumos tio diferentes,
criados praticamente no mesmo ambiente? Foi feita a mesma pergunta a ambos,
em particular, sem que o outro soubesse: “Por que sua vida seguiu esse
caminho?” Por mais surpreendente que possa parecer, ambos deram a mesma
resposta: “O

que mais eu poderia ser, tendo crescido com um pai assim?”

Muitas vezes somos seduzidos a acreditar que os eventos externos controlam
nossas vidas, e que o ambiente moldou o que somos hoje.

Nunca se disse uma mentira maior. Ndo sdo os eventos externos em nossas
vidas que nos moldam, mas sim as convicg¢oes sobre o que esses eventos
significam.

Dois homens sdo baleados no Vietnam e aprisionados na infame prisdo de
Hoa Lo. Ficam isolados, acorrentados a blocos de cimento, sio espancados a todo
instante com correntes enferrujadas, e torturados para fornecerem informagdes.
Mas embora sofram os mesmos maus-tratos, formam convic¢des radicalmente
diferentes sobre a experiéncia.

Um homem conclui que sua vida esta perdida, e comete suicidio para evitar
qualquer dor adicional. O outro extrai desses eventos brutais uma crenga mais
profunda em si mesmo, em seu semelhante e no Criador, muito maior do que
jamais teve antes. O Capitdo Gerald Coffee usa sua experiéncia para lembrar as
pessoas do mundo inteiro o poder do espirito humano para superar praticamente
qualquer nivel de dor, qualquer desafio, ou qualquer problema.

Duas mulheres completam setenta anos, mas cada uma assume uma visdo
diferente do fato. Uma “sabe” que sua vida se aproxima do fim. Para ela, sete
décadas de existéncia significam que o corpo deve estar se deteriorando, ¢ ¢
melhor comegar a encerrar todas as suas questdes inacabadas. A outra conclui
que a capacidade de uma pessoa em qualquer idade depende de sua convicgdo, e
fixa um padrao mais elevado para si mesmo. Decide que escalar montanhas
pode ser um bom esporte para se comegar aos setenta anos. Durante os vinte e
cinco anos seguintes, ela se devota a essa nova aventura, escalando alguns dos
picos mais altos do mundo, até que hoje, na casa dos noventa anos, Hulda Crooks
tornou-se a mulher mais velha a escalar o Monte Fuji.

Como se pode constatar, nunca ¢ o ambiente; nunca sdo os eventos de nossas
vidas, mas sim o significado que atribuimos aos eventos — como n6s os
interpretamos — o que molda quem somos hoje, e 0 que nos tornaremos




amanha. Sdo as convicgdes que fazem a diferenga entre uma vida inteira de
alegre contribui¢do e uma existéncia de sofrimento e desolagdo. Sdo as
convicgdes que separam um Mozart de um Manson. Sio as convicgdes que
levam alguns individuos a se tornarem herdis, enquanto outros “levam vidas de
silencioso desespero”.

Para que nossas convicgdes sdo projetadas? Constituem a forga orientadora
para nos dizer o que levara a dor, e 0 que levaré ao prazer.

Sempre que algo acontece em sua vida, seu cérebro formula duas
indagagdes: 1) Isso vai significar dor ou prazer?; 2) O que devo fazer agora para
evitar a dor e/ou obter o prazer? As respostas a essas duas perguntas baseiam-se
em nossas convicgdes e as convicgdes sdo impulsionadas pelas generalizagées, a
respeito do que aprendemos que pode levar a dor e ao prazer. Essas
generalizagdes guiam todas as nossas agdes, e com isso o rumo e qualidade de
nossas vidas.

As generalizagdes podem ser muito Uteis; sdo apenas a identificagdo de
padrdes similares. Por exemplo, o que lhe permite abrir uma porta? Vocé olha
para uma maganeta: nunca viu aquela especifica antes, mas de um modo geral
tem certeza de que a porta se abrira se virar a maganeta para a direita ou
esquerda, se puxar ou empurrar. Por que acredita nisso? Porque sua experiéncia
com portas lhe proporcionou referéncias suficientes para criar um senso de
certeza que lhe permite agir. Sem esse senso de certeza, seriamos virtualmente
incapazes de sair de casa, guiar um carro, usar um telefone, ou fazer qualquer
das dezenas de coisas que fazemos num dia. As generalizagdes simplificam a
vida e nos permitem funcionar.

Infelizmente, as generalizagdes em areas mais complexas de nossas vidas
podem simplificar em excesso, e as vezes criar convicgdes restritivas. Talvez
vocé ndo tenha conseguido éxito em alguns empreendimentos, ao longo de sua
vida, e com base nisso desenvolveu a convic¢do de que ¢ incompetente. A partir
do momento em que acredita nisso, pode se tornar uma profecia que se realiza
por si mesma. Pode dizer a si mesmo: “Por que tentar, se ndo terei éxito?” Ou
talvez tenha tomado algumas decisdes insatisfatorias na vida profissional ou nos
relacionamentos, e interpretou que isso significa que vai sempréesabotar” a si
mesmo. Ou talvez, na escola, ndo aprendia tdo depressa quanto pensava que as
outras criangas aprendiam, e em vez de considerar a idéia de que tinha uma
estratégia de aprendizado diferente, pode ter concluido que tinha uma
“incapacidade de aprender”. Em outro nivel, o preconceito racial ndo ¢
abastecido por uma generalizagdo indiscriminada a respeito de todo um grupo de
pessoas?

O desafio de todas essas generalizagdes ¢ o fato de se tornarem limitagdes
sobre decisdes futuras a respeito de quem vocé ¢, e do que ¢ capazde fazer.
Precisamos lembrar que a maioria das convicgées é de generalizagdes sobre o



nosso passado, baseadas em interpreta¢oes de experiéncias agradaveis e
dolorosas. O desafio ¢ triplo: 1) a maioria das pessoas ndo decide
conscientemente em que vai acreditar; 2) muitas vezes as convicgdes baseiam-se
em interpretagdes erroneas de experiéncias passadas; e 3) depois que assumimos
uma convicgdo, esquecemos que ¢ apenas uma interpretagdo. Passamos a tratar
nossas convicgdes como se fossem realidades, como se fossem o evangelho. Na
verdade, raramente, se ¢ que alguma vez, questionamos nossas convicg¢des
antigas. Se vocé alguma vezja especulou por que as pessoas fazem o que fazem
de forma reiterada, deve lembrar-se que os seres humanos ndo sdo criaturas que
agem ao acaso: todas as nossas agdes sdo o resultado de convicgdes. O que quer
que fagamos, ¢ por nossas convicgdes conscientes ou inconscientes de que levara
ao prazer ou nos afastard da dor. Se quer criar mudangas a longo prazo e
coerentes em seu comportamento, vocé deve mudar as convicgdes que o
reprimem.

As convicgdes tém o poder de criar e o poder de destruir. Os seres humanos
possuem a espantosa capacidade de absorver qualquer experiéncia em suas
vidas, e de criar um significado que lhes tira o poder, ou que pode literalmente
salvar suas vidas. Algumas pessoas absorveram a dor de seu passado e
decidiram: “Por causa disso, ajudarei os outros. Porque fui estuprada, vou me
empenhar para que isso nunca mais aconte¢a com ninguém.” Ou entdo: “Porque
perdi meu filho ou filha, farei uma diferenga no mundo.” Nao se trata de algo
em que queriam acreditar, mas sim porque a adogdo desse tipo de convicgdo era
uma necessidade, para que pudessem juntar os fragmentos de suas vidas, e
seguirem adiante, levando vidas proveitosas. Todos possuimos a capacidade de
criar significados que nos fortalecem, mas muitos nunca exploram isso, nem ao
menos reconhecem. Se ndo adotamos a fé de que ha uma razio para as tragédias
inexplicaveis da vida, entdo comegamos a destruir nossa capacidade de viver de
fato. A necessidade de ser capaz de criar um significado das experiéncias mais
dolorosas de nossas vidas foi observada pelo psiquiatra Viktor Frankl, quando ele e
outras vitimas do Holocausto sobreviveram aos horrores de Auschwitz e outros
campos de concentragdo. Frankl disse que as poucas pessoas especiais que
conseguiram sobreviver aquele “inferno na Terra” partilhavam uma coisa em
comum: foram capazes de suportar e transformar a experiéncia, encontrando
um significado fortalecedor para sua dor.

Desenvolveram a convicgado de que, por terem sofrido e sobrevivido,
poderiam contar a historia, e cuidar para que nenhum outro ser humano jamais
tivesse de sofrer assim de novo.

As convicgdes ndo se limitam ao impacto sobre nossas emogdes ou agdes.
Podem literalmente mudar nossos corpos, em questio de momentos. Tive o
prazer de entrevistar o professor de Yale e autor de bestsellers Dr. Bernie Siegel.
Ao conversarmos sobre o poder da convic¢do, Bernie partilhou comigo um



pouco da pesquisa que realizara com pessoas que sofriam de Disturbios de
Personalidade Multipla. Por mais incrivel que possa parecer, a poténcia das
convicgdes dessas pessoas de que se tornavam uma pessoa diferente resultava
numa ordem incontestada ao sistema nervoso para efetuar mudangas
mensuraveis na bioquimica. O resultado? Seus corpos literalmente se
transformavam diante dos olhos dos pesquisadores, e passavam a ter uma nova
identidade, de um momento para outro. Ha estudos que documentam essas
ocorréncias extraordinarias, com a mudanga da cor dos olhos dos pacientes a
medida que suas personalidades mudam, ou marcas fisicas desaparecendo ¢
reaparecendo! Até doengas como diabetes ou pressdo alta podem surgir e sumir,
dependendo da convicgdo da pessoa sobre a personalidade que manifesta.

As convicgdes possuem até mesmo a capacidade de prevalecer sobre o
impacto de drogas no corpo. Embora a maioria das pessoas acredite que as
drogas curam, estudos na nova ciéncia da psiconeuroimunologia (o
relacionamento mente-corpo) comegaram a confirmar o que muitos ja
suspeitavam ha séculos: nossas convicgdes sobre a doenga e seu tratamento
desempenharam um papel tio significativo, talvez ainda maior, quanto o proprio
tratamento. O Dr.

Henry Beecher, da Universidade de Harvard, realizou pesquisas amplas que
demonstram com clareza que podemos muitas vezes conceder o crédito a uma
droga, quando na verdade ¢ a convicg¢do do paciente que faza diferenga.

Uma demonstragio disso foi uma experiéncia inovadora em que cem
estudantes de medicina foram convidados a participar nos testes de duas novas
drogas. Uma lhes foi descrita como um superestimulante, numa cépsula
vermelha, a outra como um supertranqiilizante, numa capsula azul. Sem que os
estudantes soubessem, os contetidos das cépsulas foram trocados: a vermelha
continha um barbitarico, ¢ a azul uma anfetamina. Mesmo assim, metade dos
estudantes desenvolveu reagdes fisicas que acompanhavam suas expectativas —
exatamente o oposto da reagdo quimica que as drogas deveriam produzir em
seus corpos! Esses estudantes ndo receberam apenas placebos; tomaram drogas
de verdade. Mas suas convicgdes prevaleceram sobre o impacto quimico da
droga em seus corpos. Como o Dr. Beecher mais tarde declarou, a utilidade de
uma droga “é uma decorréncia direta ndo apenas de suas propriedades quimicas,
mas também da convicg¢do do paciente na utilidade e eficacia da droga”.

“As drogas nem sempre sdo necessdrias, (mas) a

convicgdo na recuperardo sempre é.”

- NORMAN COUSINS

Tive o privilégio de conhecer Norman Cousins por quase sete anos, e fui
bastante afortunado para gravar sua Gltima entrevista, apenas um més antes de
sua morte. Nessa entrevista, ele contou uma historia sobre a intensidade com que



as convicgdes alteram o corpo fisico. Numa partida de futebol americano, em
Monterey Park, uma comunidade suburbana de Los Angeles, varias pessoas
apresentaram os sintomas de intoxicagio alimentar. O médico no local deduziu
que a causa era um certo refrigerante das maquinas autométicas, porque todos os
pacientes haviam-no comprado antes de passarem mal. Foi dado um aviso pelo
sistema de alto-falantes, pedindo que ninguém tomasse mais o refrigerante das
maquinas, pois algumas pessoas estavam passando mal, descrevendo-se os
sintomas. Houve um pandemonio imediato nas arquibancadas, com pessoas
vomitando e desmaiando as dezenas. Até algumas pessoas que nem haviam
chegado perto das maquinas de refrigerantes comegaram a passar mal! As
ambulincias dos hospitais locais tiveram o maior trabalho naquele dia,
transportando multiddes de torcedores doentes. Quando se descobriu que as
magquinas de refrigerantes ndo tinham qualquer culpa, as pessoas se recuperaram
no mesmo instante, “milagrosamente”.

Precisamos compreender que nossas convicgdes possuem a capacidade de
nos deixar doentes ou nos tornar saudaveis de um momento para outro. Ja se
comprovou que as convicgdes afetam os sistemas imunolédgicos. E, mais
importante ainda, as convicg¢des podem nos proporcionar a determinagao de agir,
ou enfraquecer e destruir nosso impeto. Neste momento, as convicgdes estdo
moldando como vocé reage ao que acaba de ler, e 0 que fard com o que esta
aprendendo neste livro. As vezes desenvolvemos convicgdes que criam
limitagdes ou forgas dentro de um contexto muito especifico; por exemplo, como
nos sentimos em relagdo a capacidade de cantar ou dangar, consertar um carro,
ou fazer calculos. Outras convicgdes sdo tao generalizadas que dominam
praticamente todos os aspectos de nossas vidas, de forma negativa ou positiva.
Chamo-as de convicgdes globais.

As convicgdes globais sdo as enormes convicgdes que temos a respeito de
tudo em nossas vidas: convicgdes sobre nossas identidades, pessoas, trabalho,
tempo, dinheiro, e até a propria vida, diga-se passagem. Essas vastas
generalizagdes sdo com freqiiéncia formuladas como é/sou/sdo: “Avida é...” “Eu
sou...” “As pessoas sdo...” Como se pode muito bem imaginar, as convicgdes
desse tamanho e extensdo podem moldar e impregnar cada aspecto de nossas
vidas. A boa noticia a respeito ¢ a de que efetuando uma iinica mudang¢a numa
convicgao global restritiva vocé pode praticamente mudar todos os aspectos de
sua vida num momento! Lembre-se: Uma vez aceitas, nossas convicgdes tornam-
se ordens inquestiondveis para o sistema nervoso, e possuem o poder de expandir
ou destruir as possibilidades do nosso presente e futuro.

Se queremos dirigir nossas vidas, entdo devemos assumir um controle
consciente de nossas convicgoes. E para fazer isso, precisamos primeiro
compreender o que realmente sdo, e como se formam.

O QUE E UMA CONVICCAO?



O que ¢ uma convicgao, afinal? Muitas vezes, ao longo da vida, falamos sem
termos uma idéia nitida do que sdo de fato. Amaioria das pessoas trata uma
convicgdo como se fosse uma coisa, quando na verdade é um sentimento de
certeza em relagdo a algo. Se vocé diz que acredita que ¢ inteligente, o que dizna
verdade ¢ “Tenho certeza de que sou inteligente”. Esse senso de certeza permite-
The explorar recursos que proporcionam resultados inteligentes. Todos temos as
respostas dentro de nos para tudo virtualmente... Ou pelo menos temos acesso as
respostas de que precisamos por intermédio de outros. Mas muitas vezes a
auséncia de convicgdo, ou auséncia de certeza, fazcom que ndo usemos a
capacidade interior.

Uma maneira simples de compreender uma convicgdo € pensar a respeito de
seu fundamento: uma idéia. Ha muitas idéias sobre as quais vocé pode pensar,
mas sem acreditar de fato. Damos tomar por exemplo a idéia de que vocé ¢
sensual. Pare por um segundo e diga a simesma “Eu sou sensual”. Se ¢ apenas
uma idéia ou uma convicg¢do vai depender do grau de certeza que vocé sente em
relagdo ao que diz. Se pensa “Nao sou realmente sensual”, o que esta dizendo no
fundo é “Nio tenho muita certeza se sou sensual”.

“Eu sou sensual”’
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Como transformamos uma idéia numa convicg¢ao? Permitam-me oferecer
uma metafora simples para descrever o processo. Se puder pensar numa idéia
como um tampo de mesa sem pernas, terd uma representagdo adequada do
motivo pelo qual uma idéia ndo parece tio certa quanto uma convicgdo. Sem
pernas, o tampo da mesa nem mesmo ficara de pé sozinho. A convicgdo, por
outro lado, tem pernas. Se vocé acredita mesmo, “Eu sou sensual”, como sabe
que ¢ sensual? Ndo ¢ verdade que tem algumas referéncias para apoiar a idéia...



Algumas experiéncias na vida para sustentd-la? Essas sdo as pernas que tornam
solido o seu tampo da mesa, que tornam certa a sua convicgao.
Quais sdo algumas das experiéncias de referéncia que ja teve?
Talvezhomens e mulheres tenham lhe dito que ¢ sensual. Ou talvez se
contemple no espelho, compare sua imagem com as de outras pessoas que
considera sensuais, e diga “Ei, pare¢o com elas!” Ou talvez estranhos na rua a
chamem e acenem.

Todas essas experiéncias nada significam até que as organize sob a idéia de
que ¢ sensual. Ao fazer isso, as pernas fazem com que se sinta firme em relagdo
aidéia, e a levam a comegar a acreditar nela. Sua idéia se torna certa, e é agora
uma convicgao.

A partir do momento em que compreende essa metafora, vocé pode
comegar a perceber como as convicgdes se formam, e também ter um
vislumbre de como pode muda-las. Primeiro, porém, é importante ressaltar que
podemos desenvolver convicgdes sobre qualquer coisa, se encontrarmos pernas
suficientes — experiéncias de referéncias — para sustenta-las. Pense a respeito.
Nao ¢ verdade que ja teve experiéncias suficientes na vida, ou conhece bastante
pessoas que passaram por experiéncias dificeis com outros seres humanos, para
desenvolver a maior facilidade, se assim quisesse, a convicgao de que as pessoas
sdo podres, e se aproveitariam de vocé se tivessem meia oportunidade? Talvez
vocé ndo queira acreditar nisso, e ja ressaltamos que seria enfraquecedor, mas
ndo tem experiéncias que poderiam apoiar essa idéia, e leva-lo a ter certeza a
respeito, se quisesse? Também néo ¢ verdade que ja teve experiéncias na vida —
referéncias — para sustentar a idéia de que se realmente se importar com as
outras pessoas, e trati-las bem, vai descobrir que no fundo sdo boas e vao querer
ajuda-lo em troca?

A questdo ¢ a seguinte: qual dessas convicgdes ¢ a verdadeira convicgdo? A
resposta ¢ que ndo importa qual seja a verdadeira.

Importa apenas qual ¢ a mais fortalecedora. Todos podemos encontrar
alguém para apoiar nossa convicgdo, ¢ fazer com que nos sintamos mais firmes
a respeito. B assim que os seres humanos sdo capazes de racionalizar. A questio
fundamental, mais uma vez, € se essa convicgdo nos fortalece ou enfraquece,
nos concede ou tira poderem termos cotidianos. Mas quais sdo as possiveis fontes
de referéncias em nossas vidas? E certo que podemos nos basear nas
experiéncias pessoais. As vezes, adquirimos referéncias através de informagées
que recebemos de outras pessoas, ou de livros, gravagdes, filmes e assim por
diante. E as vezes formamos referéncias com base exclusiva na imaginagdo. A
intensidade emocional que sentimos sobre qualquer dessas referéncias afetara
sem duvida a forga e extensdo de uma perna. As pernas mais fortes e mais
solidas sdo formadas pelas experiéncias pessoais a que atribuimos uma grande



carga de emogdo, porque foram experiéncias dolorosas ou agradaveis. O outro
fator é o nimero de referéncias que temos — ¢é evidente, quanto mais
experiéncias de referéncia apéiam uma idéia, mais forte se tornara sua
convicgao.

Suas referéncias precisam ser precisas para que vocé se mostre disposto a
usa-las? Ndo, podem ser reais ou imaginarias, precisas ou imprecisas... até
mesmo nossas experiéncias pessoais, por mais que as sintamos solidas, sio
distorcidas pela perspectiva pessoal.

Como os seres humanos sdo capazes de tal distorgdo e invengéo, as pernas de
referéncias que podemos usar para montar as convicgdes sdo virtualmente
ilimitadas. O aspecto negativo ¢ o fato de que, independente da procedéncia das
referéncias, comegamos a aceita-las como reais, e assim ndo mais as
questionamos! Isso pode acarretar conseqiiéncias negativas das mais poderosas,
dependendo das convicgdes que adotamos. Da mesma forma, possuimos a
capacidade de usar referéncias imaginarias para nos impelir na dire¢do de
nossos sonhos. As pessoas podem conseguir se imaginarem algo de uma forma
bem vivida, como se tivessem passado pela experiéncia concreta. Isso acontece
porque o cérebro ndo ¢ capazde perceber a diferenga entre algo que
imaginamos de uma forma vivida e algo que experimentamos de fato. Com
intensidade emocional e repeti¢des suficientes, o sistema nervoso experimenta
algo como real, mesmo que ainda ndo tenha ocorrido. Cada grande realizador que
ja entrevistei possuia a capacidade de adquirir a certeza de que poderia ter éxito,
embora ninguém jamais tivesse feito aquilo antes. Foram capazes de criar
referéncias onde ndo existiam referéncias, e realizar o que parecia impossivel.

Qualquer pessoa que use um computador deve reconhecer o nome:
“Microsoft.” O que a maioria das pessoas nio sabe ¢ que Bill Gates, o co-
fundador dessa companhia, ndo era apenas algum génio que deu sorte, mas uma
pessoa que entrou em agdo sem quaisquer referéncias para apoiar sua
convicg¢do. Quando soube que uma companhia de Albuquerque estava
desenvolvendo algo chamado de “computador pessoal” que precisava de um
software BASIC, ele a procurou ¢ prometeu que entregaria esse programa,
embora ndo o tivesse na ocasido. Depois que assumiu o compromisso, ele tinha
de encontrar um jeito. A capacidade de criar um senso de certeza foi a sua
verdadeira genialidade. Muitas pessoas eram tao inteligentes quanto Bill Gates,
mas cle usou a certeza para explorar seus recursos, ¢ em poucas semanas, junto
com um socio, projetou uma linguagem que tornava uma realidade o
computador pessoal. Ao assumir o compromisso e encontrar um meio de realiza-
lo, Bill Gates desencadeou naquele dia uma série de eventos, que mudariam a
maneira como as pessoas fazem negocios, tornando-se um biliondrio aos trinta
anos de idade. A certeza encerra o poder!

Vocé conhece a historia da milha em quatro minutos? Durante milhares de



anos, as pessoas mantiveram a convicg¢do de que era impossivel para um ser
humano correr a milha em menos de quatro minutos. Em 1954, no entanto,
Roger Bannister rompeu essa imponente barreira de convicgdo. Ele se langou a
realizar o “impossivel”

ndo apenas pela pratica fisica, mas também por ensaiar constantemente o
evento em sua mente, rompendo a barreira dos quatro minutos tantas vezes, com
tanta intensidade emocional, que criou referéncias vividas, as quais se tornaram
uma ordem incontestada ao sistema nervoso para produzir o resultado. Muitas
pessoas ndo percebem, no entanto, que o aspecto mais importante de sua
conquista foi o que fez pelos outros. Em toda a histéria da raga humana, ninguém
jamais conseguira correr a milha em menos de quatro minutos; mas um ano
depois de Roger romper a barreira dos quatro minutos, 37 outros corredores
também o fizeram. Sua experiéncia proporcionou-lhes referéncias bastante
fortes para criar um senso de certeza de que também poderiam “fazer o
impossivel”. E no ano seguinte, trezentos outros corredores conseguiram realizar
a faganha!

“Aconvic¢io que se torna verdade para mim... é a que
me permite o melhor uso de minha for¢a, o melhor
meio de acionar minhas virtudes.”

- ANDRE GIDE

As pessoas desenvolvem com freqiiéncia convicgdes limitadoras sobre quem
sdo, e do que sdo capazes. Porque ndo conseguiram no passado, acreditam que
também ndo conseguirdo no futuro. Em decorréncia, por medo da dor, passam a
focalizar constantemente que sdo “realistas”. A maioria das pessoas que dizem a
todo instante “Vamos ser realistas” estd na verdade apenas vivendo no medo,
com pavor de outro desapontamento. Por medo, desenvolvem convicgdes que as
levam a hesitar, a ndo se empenharem por completo... ¢ por isso obtém
resultados limitados.

Os grandes lideres raramente sdo “realistas”. Sdo inteligentes e objetivos,
mas ndo sdo “realistas” pelos padrdes das outras pessoas. O

que ¢ ser realista para uma pessoa, no entanto, ¢ totalmente diferente do ser
realista de outra, com base em suas referéncias. Gandhi acreditava que poderia
conquistar a autonomia para a india sem uma oposigio violenta a Gra-
Bretanha... algo que nunca fora feito antes. Ndo estava sendo realista, mas sem
davida demonstrou ser acurado. Da mesma forma, ndo era realista para um
homem acreditar que poderia proporcionar felicidade ao mundo pela construgao
de um parque de fantasias no meio de um laranjal, e cobrar as pessoas ndo
apenas pelos passeios nos brinquedos, mas também pela mera entrada! Na
ocasido, ndo existia no mundo um parque assim. Contudo, Walt Disney tinha um



senso de certeza como poucas outras pessoas que ja passaram por este mundo, e
seu otimismo transformou as circunstancias.

Se vai cometer um erro na vida, entdo erre por superestimar sua capacidade
(desde que isso ndo ponha sua vida em risco, ¢ claro). Diga-se de passagem que
isso ¢ algo dificil de fazer, ja que a capacidade humana ¢ muito maior do que a
maioria das pessoas jamais sonhou.

Muitos estudos ja focalizaram as diferengas entre as pessoas deprimidas e as
extremamente otimistas. Depois de tentar aprender uma nova habilidade, os
pessimistas sempre se mostraram mais acurados sobre a maneira como fizeram,
enquanto os otimistas encaram seu comportamento como mais eficaz do que na
realidade. SO que essa avaliagdo irrealista do proprio desempenho ¢ o segredo do
sucesso futuro. Invariavelmente, os otimistas acabam dominando a habilidade,
enquanto os pessimistas fracassam. Por qué? Os otimistas sdo aqueles que, apesar
de ndo terem referéncias para o sucesso, ou sequer referéncias para o fracasso,
conseguem ignorar as referéncias, deixando desarmados tampos de mesa
cognitivos como “Eu fracassei”, ou “N@o posso ter éxito”. Em vez disso, os
otimistas produzem referéncias de fé, invocando sua imaginagdo para se
projetarem afazer alguma coisa diferente na proxima vez e terem sucesso. E
essa capacidade especial, esse foco determinado, que lhes permite persistirem,
até conquistarem as distingdes que os colocam no topo da escada. Arazio pela
qual o sucesso se esquiva a maioria das pessoas ¢ o fato de terem referéncias
insuficientes de éxito no passado. Mas um otimista opera com referéncias como
“O passado ndo é igual ao futuro” .

Todos os grandes lideres, todas as pessoas que alcangaram o sucesso em
qualquer area da vida, conhecem o poder de insistir de forma incessante na
busca de sua visdo, mesmo que nido sejam disponiveis todos os detalhes
necessarios a realizagdo. Se vocé desenvolve o senso de certeza absoluta que as
oes poderosas proporcionam, entdo pode realizar praticamente qualquer
coisa, inclusive aquelas que as outras pessoas tém certeza que sao impossiveis.

“S6 na i inardo dos h € que cada verdad

convi

encontra uma existéncia efetiva e inegdvel.
Aimaginag¢do, nio a invengdo, é a suprema mestra
da arte, tanto quanto da vida.”

- JOSEPH CONRAD

Um dos maiores desafios na vida de qualquer pessoa ¢ saber como
interpretar os “fracassos”. A maneira como lidamos com as “derrotas” na vida e
o que determinamos como causa moldardo nossas vidas. Precisamos lembrar
que como lidamos com a adversidade e os desafios, eles moldardo nossas vidas
mais do que qualquer outra coisa.

As vezes recebemos tantas referéncias de dor ¢ fracasso que comegamos a



reuni-las numa convicg¢do de que nada que fizermos podera melhorar a situagdo.
Algumas pessoas passam a sentir que tudo ¢ inutil, que sdo impotentes ou sem
valor, ou que podem tentar qualquer coisa que sempre acabario perdendo. Esse
¢ um conjunto de convicgdes a que nunca devemos nos entregar, se queremos
alcangar o sucesso na vida.

Tais convicgdes nos despojam do poder pessoal e destroem nossa capacidade
de agir. Em psicologia, ha um termo para essa mentalidade destrutiva: desamparo
adquirido. Quando as pessoas experimentam muito fracasso em alguma coisa —
¢ vocé ficaria surpreso ao saber como isso acontece com algumas pessoas —
passam a considerar seus esforgos como inuteis, e desenvolvem o desdnimo
terminal do desamparo adquirido.

O Dr. Martin Seligman, da Universidade da Pensilvénia, realizou uma
pesquisa sobre as causas do desamparo adquirido. Em seu livro Aprenda a Ser
Otimista,(*) ele relata #rés padroes de convicgdes especificos que nos levam a
nos sentirmos impotentes e desamparados, e podem destruir praticamente todos
os aspectos de nossa vida. Chama essas trés categorias de permanéncia, difusio e
pessoal.

(*) Publicado no Brasil pela Editora Record.

Muitos dos maiores realizadores dos Estados Unidos conseguiram alcangar o
éxito apesar de esbarrarem em enormes problemas e barreiras. A diferenga
entre eles e os que desistem se encontra em suas convicg¢des sobre a
permanéncia — ou sua auséncia — dos problemas.

Os realizadores raramente, se ¢ que alguma vez, consideram um problema
como permanente, enquanto os fracassados acham que até os menores
problemas sdo permanentes. A partir do momento em que vocé assume a
convic¢ao de que ndo ha nada que possa fazer para mudar



alguma coisa, simplesmente porque nada do que fezaté agora conseguiu
mudar, passa a ter um veneno pernicioso em seu organismo.

Ha oito anos, quando alcancei o fundo do pogo e me desesperei da
possibilidade de algum dia inverter a situagao, achei que meus problemas eram
permanentes. Foi 0o mais proximo da morte emocional a que ja cheguei. Aprendi
a vincular tanta dor @ manutengdo dessa convicgio que fui capazde destrui-la, e
nunca mais permiti que voltasse. Vocé deve fazer a mesma coisa. Se algum dia
ouvir a si mesmo ou uma pessoa com quem se importa expressar a convicg¢ao de
que um problema ¢ permanente, ¢ tempo de dar uma sacudidela na pessoa. Ndo
importa o que aconte¢a em sua vida, vocé deve ser capaz de acreditar que “Isto



também vai passar”, e que se persistir encontrara uma saida.

Sufocado por uma auto-imagem depreciativa, Bob aceita um emprego como
quebra-molas.

Asegunda diferenga entre vencedores e perdedores, entre otimistas ¢
pessimistas, estd em suas convicgdes sobre a difisdo dos problemas. Um
realizador jamais considera que um problema é difuso, isto €, que controla toda a
sua vida. Sempre pensa da seguinte maneira: “Ora, ¢ apenas um pequeno desafio
no meu padrio alimentar.” Nao consideram que “Eu sou o problema, como
demais, e por isso minha vida esta sendo destruida”. Por outro lado, os
pessimistas — aqueles que tém o desamparo adquirido — desenvolveram a
convicgdo de que serdo desastrosos em tudo, so por terem sido desastrosos numa
area.

Acreditam que por causa de reveses financeiros, toda a sua vida sera
destruida, os filhos ndo serdo devidamente cuidados, os conjuges vao abandona-
los e assim por diante. Logo generalizam que as coisas escaparam ao controle, e
sentem um desamparo total. Imagine o impacto da permanéncia e difusdo
juntas! A solugdo tanto para a permanéncia quanto para a difusdo ¢ pegar algo
em sua vida que pode controlar, ¢ comegar a agir nesse sentido. A medida que o
fizer, algumas das convicgdes limitadoras vdo desaparecer.

A categoria final de convicgdo, que Seligman chama de pessoal, eu trato
como o problema personalizado. Se ndo encaramos o fracasso como um desafio
para mudar nosso enfoque, mas sim como um problema s6 nosso, como um
defeito de personalidade, vamos nos sentir imediatamente sufocados. Afinal,
como mudar toda a sua vida? Ndo ¢ mais dificil do que apenas mudar suas a¢des
numa area determinada?

Evite assumir a convic¢ao do problema personalizado. Como pode encontrar
a inspiragdo se condena a si mesmo?

Manter essas convicgdes limitadoras é equivalente a ingerir sistematicamente
mintsculas doses de arsénico, que ao longo do tempo se acumulam para
constituir uma dose fatal. Podemos ndo morrer de imediato, mas comegamos a
morrer emocionalmente no momento em que as partilhamos. Por isso, temos de
evita-las a qualquer custo.

Lembre-se: na medida em que vocé acredita em alguma coisa, seu cérebro
opera no piloto automatico, filtrando qualquer dado externo do ambiente e
procurando por referéncias para confirmar sua convicgao, independente do fato.

“E a mente que torna bom o doente, que torna
a pessoa desgragada ou infeliz, rica ou pobre.”

- EDMUND SPENSER



COMO MUDAR UMA CONVICCAO?

Toda as conquistas pessoais comeg¢am com uma mudanga nas convicgoes.
Sendo assim, como mudamos? O meio mais eficaz é fazer seu cérebro associar
uma dor maciga a antiga convicgdo. Vocé deve sentir 1a no fundo que ndo apenas
essa convicgdo lhe custou dor no passado, mas também esta custando no
presente, e vai lhe custar no futuro. Depois, associe um tremendo prazer a idéia
de adotar uma convicgdo nova e fortalecedora. Este é o padrdo basico, que
analisaremos muitas ¢ muitas vezes, para criar mudanga em nossas vidas.
Lembre-se: ndo podemos esquecer que tudo o que fazemos ¢ por necessidade de
evitar a dor ou pelo desejo de obter prazer, e se associarmos bastante dor a
qualquer coisa, vamos mudd-la. O inico motivo para termos uma convicgao
sobre qualquer coisa ¢ o fato de vincularmos uma dor maciga a nao
acreditarmos.

Segundo, crie a ditvida. Se ¢ de fato honesto consigo mesmo, ndo ha algumas
convicgdes que costumava defender com todo empenho ha alguns anos, e que se
sente quase embaragado em admitir hoje em dia?

O que aconteceu? Alguma coisa levou-o a diivida: talvez uma nova
experiéncia, talvezum exemplo contrario a sua convicgdo passada.

Talvez tenha conhecido alguns russos, e descobriu que eram pessoas como
vocé, ndo parte de um “império do mal”. Acho que muitos americanos sentem
hoje uma compaixdo genuina pelos cidaddos soviéticos, porque os véem como
pessoas lutando para cuidarem de suas familias. Parte do que mudou nossas
percepgdes foram os programas de intercdmbio, pelos quais conhecemos russos,
e descobrimos o quanto eles ttm em comum conosco. Tivemos novas
experiéncias, que nos levaram a questionar, interromperam nossos padrdes de
certeza e sacudiram nossas pernas de referéncia.

Contudo, a experiéncia nova por si s6 ndo garante uma mudanga na
convicgdo. As pessoas podem ter uma experiéncia que vai contra sua convicgao,
mas a reinterpretam da maneira que querem para refor¢ar a convic¢do. Saddam
Hussein demonstrou isso durante a guerra no Golfo Pérsico, ao insistir que estava
vencendo, apesar da destrui¢do ao seu redor. Num nivel pessoal, uma mulher em
um dos meus seminarios comegou a experimentar alguns estados mentais e
emocionais um tanto singulares, acusando-me de ser um nazista, e de envenenar
as pessoas na sala com um gas invisivel, que entrava pela tubulagao do ar-
condicionado. Quando tentei acalma-la, falando mais devagar, um método para
fazer uma pessoa relaxar, ela declarou: “Estio vendo? Sua vozja comega a
engrolar!” Ndo importava o que acontecesse, ela conseguiria usar para reforgar
sua convicgdo de que estavamos todos sendo envenenados. Ao final, consegui
romper seu padrao. Como se fazisso? Falaremos a respeito no proximo capitulo.

As novas experiéncias so desencadeiam a mudanga se nos levam a questionar
nossas convicgdes. Lembre-se: sempre que acreditamos em alguma coisa, ndo



mais a questionamos por qualquer forma. No momento em que comeg¢amos a
questionar honestamente nossas convicgdes, ndo mais as sentimos como certezas
absolutas. Comegamos a sacudir as pernas de referéncia de nossa mesa
cognitiva, ¢ em decorréncia passamos a perder o sentimento de certeza absoluta.
Vocé ja duvidou alguma vezde sua capacidade de fazer algo? Como foi? E bem
provavel que tenha se formulado algumas indagag¢des indevidas, como “E se eu
estragar tudo?” “E se ndo der certo?”, “E se ndo gostarem de mim?” Mas as
indagagdes podem ser fortalecedoras, se as usarmos para avaliar a validade de
convicgdes que talvez tenhamos assumido 4s cegas. O fato ¢ que muitas de
nossas convicg¢des baseiam-se em informagdes que recebemos de outras
pessoas, e que deixamos de questionar na ocasiéo.

Se as analisarmos, podemos descobrir que aquilo em que acreditamos
inconscientemente por anos pode ter se baseado em falsas pressuposigdes.

Se vocé usa uma maquina de escrever ou um computador, tenho certeza de
que vai apreciar este exemplo. Por que acha que a disposi¢do das letras, nimeros
e simbolos em 99 por cento de todos os aparelhos de escrever ¢ universalmente
aceita? (Por falar nisso, essa disposi¢do dos caracteres é conhecida como
QWERTY. Se vocé bate a maquina, sabe que esses sdo os caracteres no lado
esquerdo da fileira superior do teclado.) E evidente que essa disposigio foi
projetada como a configura¢do mais eficiente para aumentar a velocidade da
datilografia, certo? A maioria das pessoas jamais questionou; afinal, a QWERT’Y

existe ha 120 anos. Mas, na verdade, a QWERTY ¢ a mais ineficiente
configuragdo que se pode imaginar! Muitos programas, como o teclado
Simplificado Dvorak, ja demonstraram que reduzem os erros ¢ aumentam a
velocidade de uma forma radical. O fato é que a QWERTY

foi deliberadamente projetada para diminuir a velocidade da datilografia,
numa época em que os componentes da maquina de escrever eram tao lentos
que emperravam se o operador batia muito depressa.

Por que persistimos no teclado QWERTY durante 120 anos? Em 1882, quando
quase todos batiam a maquina pelo método de cata-milho, uma mulher que
desenvolvera o método de datilografia com oito dedos foi desafiada a uma
competi¢do por outro professor. Para representi-la, ela contratou um datilografo
profissional, um homem que memorizara o teclado QWERTY. Com a vantagem
da memorizagdo e o método dos oito dedos, ele conseguiu vencer o competidor
que usava o método cata-milho de quatro dedos, num teclado diferente. Dai por
diante, o teclado QWERTY tornou-se o padrdo para “rapidez”, e ninguém jamais
questionou a referéncia para determinar que ponto era valida. Quantas outras
convicgdes vocé tem na vida cotidiana sobre quem €, ou o que pode ou ndo pode
fazer, ou como as pessoas devem se comportar, ou que habilidades seus filhos
t€m que esta deixando de questionar... convicgdes enfraquecedoras que vocé
aceitou ¢ limitam sua vida, e nem mesmo percebe?



Se vocé q iona qualquer coisa com b insisténcia, acaba por duvidar.
Isso inclui coisas em que acredita de uma forma absoluta, “acima e além de
qualquer davida™. Anos atras, tive a oportunidade singular de trabalhar com o
Exército dos Estados Unidos, com o qual negociei um contrato para a redugéo de
prazos de treinamento em areas especializadas. Meu trabalho foi tio bem-
sucedido que recebi uma classificagdo de seguranga maxima, e pude fazer
contato com um alto dirigente da CIA, um homem que subira da base ao topo da
organizagdo. Quero falar aqui sobre o esquema que ele e outros iguais
desenvolveram para abalar ¢ mudar as convicgdes de uma pessoa. Era uma
técnica absolutamente espantosa. Eles criam um ambiente que leva a pessoa a
duvidar daquilo em que sempre acreditou, e depois lhes oferecem novas idéias e
experiéncias para basear a ado¢do de novas convicgdes. Observar a rapidezcom
que eles podem mudar uma convic¢do de alguém ¢ quase assustador, ¢ ao
mesmo tempo fascinante.

Aprendi a usar essas técnicas em mim mesmo para eliminar as convicgdes
enfraquecedoras, e substitui-Ias pelas fortalecedoras.

Nossas convicgdes tém niveis diferentes de intensidade e certeza emocional,
e ¢ importante saber até que ponto sdo de fato intensas.

Classifico as convicgdes em trés categorias: opinides, convicgdes e crengas.
Uma opinido ¢ algo sobre o qual sentimos uma certeza relativa, mas a certeza é
apenas temporaria, porque pode ser mudada com facilidade. Nosso tampo de
mesa cognitivo apdia-se em pernas de referéncias inseguras e ndo confirmadas,
que podem ser baseadas em impressdes. Por exemplo, muitas pessoas achavam
no inicio que George Bush era “fraco”, baseadas apenas em sua voz. Mas quando
viram como ele foi capazde obter o apoio de lideres do mundo inteiro, e lidar de
uma maneira eficaz com a invasio do Kuwait por Saddam Hussein, houve uma
inversdo clara nas pesquisas de opinido publica. Bush alcangou os mais altos
indices de popularidade de qualquer presidente americano na histéria moderna.
Mas quando vocé estiver lendo este paragrafo, é possivel que essa opinido
cultural j tenha mudado. E

assim a natureza das opinides: oscilam com a maior facilidade, ¢ em geral
baseiam-se apenas em umas poucas referéncias que uma pessoa focalizou no
momento. Uma convic¢do, por outro lado, forma-se quando comegamos a
desenvolver uma base mais ampla de pernas de referéncias, em particular
pernas de referéncia sobre as quais temos fortes emogdes. Essas referéncias nos
proporcionam um senso de certeza absoluta sobre alguma coisa. E de novo,
como eu ja disse antes, essas referéncias podem vir por diversas formas:
qualquer coisa de experiéncias pessoais a informagdes que recebemos de outras
fontes, ou até coisas que imaginamos de um modo vivido.

As pessoas com convicgdes possuem um nivel de certeza tio forte que muitas
vezes se fecham a novas informagdes. Mas se vocé consegue se comunicar com




elas, ¢ possivel romper esse padrdo de fechamento, e leva-las a questionar suas
referéncias, a fim de que comecem a permitir novas informagdes. Isso cria
duvida suficiente para desestabilizar nossas antigas referéncias, e abrir espago
para uma nova convicgao.

Uma crenga, no entanto, ofusca uma convic¢do, basicamente por causa da
intensidade emocional que uma pessoa vincula a uma idéia. Uma pessoa que tem
uma crenga ndo apenas sente certeza, mas também fica furiosa se sua crenga ¢
sequer questionada. Uma pessoa com uma crenga reluta em questionar suas
referéncias, mesmo que por um momento; sdo totalmente resistentes a novas
informagdes, muitas vezes ao ponto de obsessdo. Por exemplo, os fanaticos ao
longo dos séculos sustentaram a crenga de que sua visdo de Deus ¢ a tinica
correta, e sdo capazes até de matar para manter essa crenga. A crenga de
auténticos fi¢is também tem sido explorada por pseudo-salvadores, encobrindo
suas intengdes assassinas com disfarces de santidade; foi o que levou aquele
grupo de pessoas vivendo na Guiana a envenenar os proprios filhos e depois a si
mesmos, bebendo Kool-Aid misturado com cianureto, por orientag@o do louco
messianico Jim Jones.

Acrenga fervorosa, sem duvida, ndo ¢ uma propriedade exclusiva dos
fanaticos. Pertence a qualquer pessoa com um grau bastante alto de empenho e
dedicacdo a uma idéia, principio ou causa. Por exemplo, alguém que discorde
com veeméncia da pratica de testes nucleares subterrdneos tem uma convic¢do,
mas alguém que toma uma agdo — mesmo uma agdo que outros ndo aceitem nem
aprovem, como uma manifestagéo de protesto no local, tem uma crenga.
Alguém que lamenta o estado da educagdo publica tem uma convic¢do, mas
aquele que se oferece como voluntario num programa de alfabetizagdo, para
tentar fazer uma diferenga, tem uma crenga. Alguém que fantasia sobre possuir
uma equipe de hoquei no gelo tem uma opinido sobre seu desejo, mas alguém
que faz o que for preciso reunir os recursos necessarios, a fim de comprar uma
equipe, tem uma crenga. Qual é a diferenga? Obviamente, esta nas agdes que a
pessoa se mostra disposta a tomar. Alguém com uma crenga ¢ tdo exaltado em
sua convicg¢do que até se torna disposto a correr o risco de rejeigdo ou bancar o
tolo, em prol de sua crenga.

Provavelmente o principal fator que separa a convic¢do da crenga é que uma
crenga em geral ¢ desencadeada por eventos emocionais significativos, durante
os quais o cérebro faza seguinte associagdo: “A menos que eu acredite nisso,
sofrerei uma tremenda dor. Se eu mudasse essa convic¢ao, entdo estaria
renunciando a toda a minha identidade, tudo o que minha vida representou, por
anos.” Manter a crenga torna-se, assim, essencial para a propria sobrevivéncia
da pessoa. Pode ser perigoso, pois sempre que ndo admitimos sequer considerar
a possibilidade de que nossas convicgdes sejam imprecisas, estamos nos
aprisionando na rigidez, que pode em ultima andlise nos condenar ao fracasso a




longo prazo. As vezes pode ser mais apropriado ter uma convicgdo sobre alguma
coisa, em vez de uma crenga.

No lado positivo, as crengas — pela paixdo que nos inspiram — podem ser
fortalecedoras, porque nos obrigam a agir. Segundo o Dr.

Robert P. Abelson, professor de psicologia e ciéncia politica na Universidade
de Yale, “as convicgdes si0 cOmo posses, € as crengas sio apenas posses mais
estimadas, que permitem a um individuo trabalhar com fervor para a realizagao
de objetivos, projetos e desejos, coletivos e individuais”.(*) (*)Buffington, Perry
W, “Say What You Mean, Mean What You Say”, Sky, outubro de 1990.

Com freqiiéncia, a melhor coisa que se pode fazer para alcangar o dominio
em qualquer area de sua vida ¢ elevar uma convicg¢do ao nivel de crenga.
Lembre-se de que a crenga tem o poder de impeli-lo a agdo, de empurra-lo
através de todos os obstaculos. As convicgdes também podem fazer isso, mas
algumas areas de sua vida podem exigir a intensidade emocional adicional da
crenga. Por exemplo, a crenga de nunca permitir que adquira peso em excesso
vai compeli-lo a fazer saudaveis opgdes de estilo de vida, de uma forma
sistematica, permitindo-lhe desfrutar mais a vida, e talvez at¢ poupando-o de um
ataque cardiaco. A crenga de que ¢é uma pessoa inteligente, capaz de sempre
encontrar um meio de inverter as situagdes, pode ajuda-lo a superar alguns dos
momentos mais dificeis em sua vida.

Mas como podemos criar uma crenga? 1) Comece pela convicgao basica. 2)
Reforce a convicgdo pelo acréscimo de novas e mais poderosas referéncias. Por
exemplo, digamos que vocé decidiu nunca mais comer carne. Para fortalecer
sua determinagdo, converse com pessoas que optaram por um estilo de vida
vegetariano: que motivos as impeliram a mudar sua dieta, e quais foram as
conseqiiéncias na saude e em outras areas de suas vidas? Além disso, comece a
estudar o impacto fisiologico da proteina animal. Quanto mais referéncias
desenvolver, e mais emocionais forem as referéncias, mais forte se tornara sua
crenga. 3) Encontre um evento que funcione como um gatilho, ou entio trate de
cria-lo. Forme uma associagdo plena, indagando: “O quanto vai me custar se eu
ndo fizer isso?” Faga perguntas que criem uma intensidade emocional. Por
exemplo, se quer desenvolver uma crenga contra o consumo de drogas, faga
com que as conseqiiéncias dolorosas das drogas se tornem reais para vocé,
assistindo a filmes, ou, melhor ainda, visitando as clinicas para viciados. Se
decidiu que deixaria de fumar, visite a unidade de tratamento intensivo de um
hospital para observar os pacientes com enfizema confinados a tendas de
oxigénio, ou veja as radiografias dos pulmdes negros de um paciente. As
experiéncias desse tipo tém o poder de pressiona-lo a estabelecer uma crenga
genuina. 4) Finalmente, entre em agdo. Cada acdo reforga seu empenho, ¢ eleva
o nivel da intensidade emocional e da crenga.

Um dos desafios das crengas ¢ o fato de se basearem muitas vezes no



entusiasmo de outras pessoas por suas convicgdes. Com bastante freqiiéncia, as
pessoas acreditam em alguma coisa porque todos os outros acreditam. Isso é
conhecido em psicologia como confirmagao social. Mas a confirmagao social
nem sempre ¢ acurada.

Quando as pessoas ndo tém certeza do que fazer, procuram outras em busca
de orientagdo. Em seu livro Influence, o Dr. Robert Cialdini descreve uma
experiéncia classica, em que alguém grita “Estupro!”, visando ao alvo, enquanto
duas pessoas (acessorios psicologicos) ignoram os pedidos de socorro, e
continuam a andar. O alvo ndo sabe se responde ou néo as suplicas, mas quando
percebe que as outras duas pessoas agem como se nada houvesse de errado,
decide que os gritos por ajuda sio insignificantes, e também os ignora.

Usar a confirmagao social ¢ uma tremenda maneira de limitar sua vida... de
torna-la como a de todos os outros. Algumas das confirmagdes sociais mais
fortes usadas pelas pessoas sio as informagdes que recebem de “expertos”. Mas
os expertos estdo sempre certos? Pense em nossos médicos e curandeiros ao
longo dos anos. Nao faz tanto tempo assim que os médicos mais atualizados
acreditavam de uma forma absoluta nas propriedades curativas das
sanguessugas! E até em nossa geragao, os médicos deram a mulheres gravidas
um medicamento para o enj6o matutino — chamado Bendectin — que acabava
causando defeitos congénitos. Claro que esses médicos receitaram o
medicamento porque a industria farmacéutica — os expertos no assunto — lhes
garantiu que era o melhor disponivel. Qual ¢ a ligdo? Nao ¢ sensato acreditar
cegamente nos expertos. E também ndo aceite cegamente tudo o que eu digo!
Analise as coisas no contexto de sua propria vida; faz sentido para vocé?

Ha ocasides em que ndo se pode nem mesmo confiar nas evidéncias dos
sentidos, como ilustra a histéria de Copérnico. Nos tempos desse astronomo
polonés, todos sabiam que o sol girava em torno da Terra. Por qué? Porque
qualquer um podia sair de casa, apontar para o céu, e dizer: “Estd vendo? O sol se
deslocou pelo céu. B

evidente que a Terra ¢ o centro do universo.” Mas em 1543 Copérnico
desenvolveu o primeiro modelo acurado de nosso sistema solar, baseado no sol.
Como outros gigantes ao longo dos tempos, ele teve a coragem de contestar a
“sabedoria” dos expertos, e a verdade de suas teorias acabou adquirindo uma
aceitagdo geral, embora ndo em seu tempo.

ADOR E O SUPREMOS INSTRUMENTO

PARA ALTEAR UMA CONVICCAO

Novamente, a dor ainda é a maneira mais poderosa de mudar uma
convicgdo. Um exemplo recente do poder de convicgdes mudadas ocorreu no
programa de Sally Jessy Raphael, quando uma brava mulher se apresentou a
uma audiéncia nacional para renunciar a sua alianga com a Ku Klux Klan. A
ironia ¢ que ela estivera no mesmo programa apenas um més antes, participando



de um comité de mulheres da KKK, condenando todos os que ndo partilhavam
de suas crengas sobre raga, clamando iradas que a mistura racial — em termos
educacionais, econémicos, ou sociais — acarretaria o desastre para o pais e seu
povo.

O que fezcom que suas convicgdes mudassem de forma tdo drastica? Trés
coisas. Primeiro, uma jovem na platéia, durante o primeiro programa, levantara-
se chorando, e suplicara por compreensdo. O marido e o filho eram hispanicos, e
ela ndo acreditava que algumas pessoas pudessem ser tao odiosas.

Segundo, ao voar de volta para casa, ela brigou com o filho (que também
aparecera no programa, mas ndo partilhava de suas posi¢des), por “embaraga-
la” em rede nacional. As outras mulheres também o censuraram por ser
desrespeitoso, e citaram da Biblia: “Honraras pai e mae.” O rapazrespondeu que
tinha certeza de que Deus ndo queria que ele respeitasse o mal que a mae
defendia, e ao sair do avido, em Dallas, jurou que nunca mais voltaria para casa.
Enquanto continuava a viagem, a mulher repassou em sua mente os eventos do
dia, e também comegou a pensar na guerra que seu pais travava no Oriente
Médio. Lembrou-se do que outra pessoa na audiéncia lhe dissera naquele dia:
“Rapazes e mogas de cor estdo I lutando ndo apenas por si mesmos, mas
também por vocé. ”

Pensou no filho, no quanto 0 amava, e como se comportara de um modo
rancoroso. Deveria permitir que aquela breve discussdo fosse a ultima troca de
palavras entre os dois? O mero pensamento j4 era doloroso demais. Ela tinha de
efetuar uma mudanga imediatamente.

Ela disse a audiéncia que, em decorréncia dessa experiéncia, recebeu uma
mensagem de Deus, a que atendeu no mesmo instante, para deixar a Klan, e
passar a amar todas as pessoas por igual, como seus irmaos e irmas. Sem divida
cla sentira falta das amigas — o grupo vai condena-la ao ostracismo — mas diz
que sua alma se acha agora purificada, e que comegara uma vida nova, com a
consciéncia limpa.

E vital examinar nossas convicgdes e suas conseqiiéncias, para se ter certeza
de que estdo nos fortalecendo. Como se pode saber que convicgdes adotar? A
resposta ¢ encontrar alguém que esteja obtendo os resultados que vocé realmente
deseja em sua vida. Essas pessoas sdo os exemplos que podem lhe proporcionar
algumas das respostas que vocé procura. Invariavelmente, por tras de todas as
pessoas bem-sucedidas ha um conjunto especifico de convicgdes fortalecedoras.

MODELANDO AS CONVICCOES DE VENCEDORES

A Maneira de expandir nossas vidas é tomar como modelo as vidas das
pessoas que jd estido obtendo o sucesso. B eficaz, é divertido, e essas pessoas estio
disponiveis ao nosso redor. E apenas uma questio de fazer as perguntas: “O que
acha que o torna diferente? Quais sdo as convicg¢des que o distinguem dos
outros?” Li ha alguns anos um livro intitulado Meetings with Remarkable Men, e




usei-o como um tema para moldar minha vida. Desde entdo, tornei-me um
cacador da exceléncia, sempre procurando por homens e mulheres eminentes
em nossa cultura para descobrir suas convicgdes, valores e estratégias para
alcangar o sucesso. Ha dois anos desenvolvi POWERTALK!TM, minha revista de
radio mensal em que entrevisto esses gigantes. Na verdade, muitas das distingdes
fundamentais que partilho com vocé neste livro foram feitas em decorréncia de
entrevistas com algumas dessas pessoas, que sdo as melhores em suas areas
especificas de atividade.

Assumindo o compromisso de partilhar essas entrevistas, meus pensamentos
mais recentes, e um sumario de um livro bestseller a cada més, desenvolvi um
plano coerente ndo apenas para fortalecer outras pessoas, mas também para
obter uma constante melhoria pessoal. Terei o maior prazer em ajuda-lo a se
modelar pelas pessoas bem-sucedidas, através do meu programa, mas lembre-se
de uma coisa: vocé ndo esta limitado a mim. Os exemplos de que precisa o
cercam todos os dias.

“Somos o que pensamos.

Tudo o que somos surge



€0m nossos pensamentos.

Com nossos pensamentos,
fazemos o nosso mundo.”

- BUDA Ha quase dezanos que venho conversando com as pessoas em meus
seminarios de Living HealthTM sobre a correlagdo direta entre a elevada
porcentagem de proteina animal na dieta americana tipica e a alta incidéncia dos
dois fatores que mais matam nos Estados Unidos: doengas cardiacas e o cancer.
Ao fazer isso, contesto um dos sistemas de convicg@o que moldou da forma mais
significativa nosso destino fisico durante os tltimos 35 anos: o plano dos “Quatro
Grupos Alimentares Bésicos”, que recomenda por¢des generosas e diarias de
carne de boi, galinha ou peixe. Hoje, no entanto, os cientistas ja determinaram,
acima e além de qualquer duvida, que existe uma relagdo direta entre comer
proteina animal e correr o risco de desenvolver doengas cardiacas e cancer. Os
trés mil membros do Comité de Médicos para a Medicina Responsavel até ja
pediram ao Departamento de Agricultura americano para eliminar a carne de
boi, peixe, aves, ovos e produtos de leite da dieta diaria recomendada. O

proprio governo esta cogitando a mudanga dos quatro grupos alimentares
basicos para seis, relegando a carne de boi, galinha e peixe para uma proporg¢ao
minima no total. Essa imensa mudanga em convicg¢des causou indigna¢do em
muitos setores. Creio E que isso segue um padrio que podemos encontrar ao
longo da histéria e de nossa cultura, e que ¢ o seguinte:

Como o filésofo alemao Arthur Schopenhauer declarou, toda verdade passa
por trés estagios.

Primeiro, é ridicularizada.
Segundo, enfrenta uma violenta oposicio.
Finalmente, é aceita como evidente.

Essas idéias ja foram ridicularizadas; agora, enfrentam uma violenta a
oposi¢do. Acabardo sendo aceitas... Mas so depois de muitas outras pessoas
cairem doentes, ou até morrerem, por causa de suas convicgdes limitadoras
sobre a importancia de quantidades excessivas de proteina animal em seus
corpos.

Também temos nos negdcios um conjunto de falsas convicgdes, que estio nos
conduzindo por uma estrada de frustragdo econdmica, e até mesmo de desastre
em potencial. Nossa economia enfrenta desafios em quase todos os setores. Por
qué? Encontrei uma pista num artigo que li na revista Forbes de margo de 1991.
O artigo descreve dois carros — o Laser da Chrysler-Plymouth ¢ o Eclipse da



Mitsubishi — e ressalta que a Chrysler conseguiu apenas uma média de treze
vendas por revendedor para seu carro, enquanto a média da Mitsubishi foi
superior a cem! Vocé pode dizer: “Qual ¢ a novidade? Os japoneses estdo dando
uma surra nas companhias americanas em venda de carros.” Mas o fato singular
sobre esses dois carros ¢ que sao exatamente iguais — foram construidos em
sociedade pelas duas companhias. A tinica diferenga entre o Laser e o Eclipse
estd no nome e na companhia que o vende.

Como ¢ possivel? Talvez vocé ja tenha adivinhado a resposta: as pesquisas que
investigaram a causa da discrepancia nas vendas indicaram que as pessoas
querem comprar carros japoneses porque acreditam que possuem uma
qualidade superior. O problema, neste caso, é que se trata de uma falsa
convicg¢do. O carro da companhia americana possui a mesma qualidade, porque
¢ 0 mesmo carro.

Por que os consumidores acreditariam nisso? Obviamente, porque os
japoneses criaram uma reputag¢do de qualidade, fornecendo-nos numerosas
referéncias para apoid-la... até o ponto em que ndo mais questionamos sua
validade. Pode surpreendé-lo que o empenho japonés pelo aumento da qualidade
seja na verdade o resultado de uma exportagdo americana, na pessoa do Dr. W.
Edwards Deming. Em 1950, esse renomado técnico em controle de qualidade foi
levado ao Japdo pelo General MacArthur, que se sentia frustrado com a base
industrial japonesa, arrasada pela guerra, onde ndo podia sequer ter certeza de
que uma ligagdo telefonica seria completada. A pedido da Associagdo Japonesa
de Cientistas e Engenheiros, Deming comegou a treinar japoneses em seus
principios de controle de qualidade total. Ao ouvir isso, vocé pensa no mesmo
instante que se trata da monitorag@o da qualidade de um produto fisico? Nada
poderia estar mais longe da verdade. Deming ensinou aos japoneses quatorze
principios e uma convicgao bésica, que constituem a fundagao de praticamente
todas as decisdes tomadas até hoje em cada bem-sucedida empresa
multinacional japonesa.

A convicgao basica ¢ a seguinte: um empenho constante e incessante de
aumentar sistematicamente a qualidade de seus produtos, em todos os aspectos
das operagdes, em todos os dias, lhes proporcionaria o poder de dominar os
mercados do mundo. Deming ensinou que a qualidade ndo era apenas uma
questdo de atender a um determinado padrdo, mas sim um processo vivo e
dindmico, de melhoria constante. Se os japoneses vivessem pelos principios que
Ihes ensinou, ele garantiu que em cinco anos inundariam o mundo com produtos
de qualidade, e em dezou vinte anos se tornariam uma das poténcias econdmicas
dominantes.

Muitos acharam que as idéias de Deming eram absurdas. Mas os japoneses
acataram sua palavra, e hoje ele ¢ reverenciado como o pai do “milagre
japonés”. A cada ano, desde 1950, a honraria mais alta que uma companhia



japonesa pode receber ¢ o Prémio Nacional Deming.

Essa recompensa ¢ entregue numa cerimonia com transmissdo nacional pela
televisdo, e ¢ usada para reconhecer a empresa que alcangou o mais alto nivel de
aumentos de qualidade nos produtos, servigos, administragao e relagdes
trabalhistas, em todo o Japdo.

Em 1983, a Ford Motor Company contratou o Dr. Deming para conduzir uma
série de seminarios sobre administragdo. Um dos participantes foi Donald
Petersen, que mais tarde se tornaria presidente do conselho de administragdo da
Ford, e aplicaria os principios de Deming em toda a companhia. Petersen
concluiu: “Precisamos desse homem para dar uma virada na companhia.” Na
ocasido, a Ford perdia bilhdes de dolares por ano. A partir do momento em que
foi contratado, Deming mudou a tradicional convicgdo ocidental da empresa, de
“Como podemos aumentar nosso volume e reduzir os custos?” para “Como
podemos aumentar a qualidade do que produzimos, e fazer isso de uma maneira
que a qualidade ndo custe mais a longo prazo?” A Ford reformulou todo o seu
foco para tornar a qualidade a maior prioridade (como esta refletido em seu
slogan publicitario, “Qualidade em 1° lugar”).

Aplicando os sistemas de Deming, a Ford passou em trés anos de um déficit
terrivel para a posi¢do dominante na inddstria, com um lucro de seis bilhoes de
dolares]

Como eles conseguiram? Descobriram que a percepgio dos americanos
sobre a qualidade japonesa, embora frustrante, tinha muito a lhes ensinar. Por
exemplo, a Ford contratou uma companhia japonesa para fabricar a metade das
transmissdes para um de seus carros. A fim de manter o nivel de produgio. No
processo, eles descobriram que os consumidores americanos exigiam a
transmissdo japonesa. Até se mostravam dispostos a entrar numa fila de espera e
pagar mais pela transmissdo japonesa! Isso irritou muitos executivos da Ford,
cuja reagdo inicial foi a seguinte: “Ora, ¢ apenas uma falsa convicgdo por parte
das pessoas de nossa cultura; estdo condicionadas a reagir assim.”

Mas sob a supervisdo de Deming, as transmissdes foram testadas, e
descobriu-se que na verdade a transmissdo da Ford era mais ruidosa, quebrava
com mais facilidade, e era devolvida com mais freqiiéncia, enquanto a
transmissdo japonesa quase nido dava problemas, ndo tinha vibragdes, e era
silenciosa. Deming ensinou ao pessoal da Ford que a qualidade sempre custa
menos. Era justamente o oposto do que a maioria das pessoas acreditava: que so
se conseguia alcangar certos niveis de qualidade quando o custo escapava ao
controle. Quando os técnicos desmontaram as transmissoes da Ford e mediram
todos os componentes, constataram que atendiam aos padrdes fixados pelo
manual da Ford, os mesmos padrdes fornecidos aos japoneses. Mas quando
mediram as transmissdes japonesas, verificaram que ndo havia virtualmente
diferengas mensuraveis nos componentes. Foi preciso levar as transmissdes para



um laboratorio e medi-las ao microscopio para se detectar diferengas.

Por que essa companhia japonesa manteve um padrdo de qualidade superior
até mesmo ao que o contrato exigia? Porque seus executivos acreditavam que a
qualidade custa menos, que se criassem um produto de qualidade teriam ndo
apenas clientes satisfeitos, mas também clientes leais — clientes dispostos a
entrarem numa fila de espera e pagarem mais por seu produto. Operavam com
base na mesma convicgdo que os impeliu aos primeiros lugares no mercado
mundial: um compromisso de melhoria incessante e um constante aumento na
qualidade de vida para os clientes. Essa convic¢do foi uma exportagdo americana.
.. e talvez precisemos repatrid-la para mudar o rumo de nosso futuro economico.

Uma convicgao toxica, que pode destruir nossa for¢a econdmica como uma
nag¢do, ¢ o que Deming chama de administragdo pelos niimeros visiveis, a
convicgdo empresarial convencional de que os lucros resultam da redugdo dos
custos ¢ aumento das receitas. Um exemplo notavel ocorreu quando Ly nn
Townsend assumiu o comando da Chrysler, durante um periodo de queda das
vendas na industria. Townsend tentou aumentar a receita, mas ainda mais
importante, tratou de reduzir o custo. Como? Despediu dois tergos do pessoal de
engenharia. A curto prazo, parecia que ele tomara a decisio certa. A
lucratividade disparou, e ele foi considerado um heréi. Em poucos anos, porém, a
Chrysler enfrentava outra vez dificuldades financeiras. O que, aconteceu? Claro
que ndo houve apenas um fator. A longo prazo, no entanto, as decisdes de
Townsend podem ter destruido a base de qualidade da qual dependia o sucesso da
empresa. Muitas vezes, as proprias pessoas que prejudicam nossas companhias
sdo recompensadas; por produzirem resultados a curto prazo. As vezes tratamos
dos sintomas de um problema, ao mesmo tempo em que alimentamos a causa.
Precisamos ter cuidado com a maneira pela qual interpretamos os resultados.
Em contraste, um dos fatores mais importantes na reviravolta da Ford foi sua
equipe de projetos, que propds um novo carro, chamado Taurus. A qualidade do
carro fixou um novo padrio para a Ford, e os consumidores foram atraidos aos
milhares.

O que podemos aprender de tudo isso? As convicgdes que mantemos nos
negocios e na vida controlam todas as nossas decisdes, e por conseguinte 0 nosso
futuro. Uma das convicgdes globais mais importantes que podemos assumir ¢ a
de que precisamos, para ter sucesso e ser feliz, melhorar constantemente a
qualidade de nossas vidas, crescer e expandir sempre.

Os japoneses compreendem muito bem esse principio. Entre os executivos
japoneses, como resultado da influéncia de Deming, ha uma palavra que é muito
usada em discussdes sobre negocios ou relacionamentos. Essa palavra é kaizen.
Significa, literalmente, melhoria constante. Eles costumam se referir a kaizen do
déficit comercial, kaizen da linha de produgdo, kaizen dos relacionamentos
pessoais. Em decorréncia, estio sempre procurando como melhorar.



Diga-se de passagem, kaizen baseia-se no principio da melhoria gradativa,
das melhorias simples. Os japoneses compreendem que os pequenos
refinamentos feitos fodos os dias comegam a criar melhorias acumuladas, em
niveis com que as pesso: sonhariam. Os japoneses tém um ditado: “Se
um homem néo ¢ visto por trés dias, os amigos devem dar uma boa olhada nele
quando aparece, afim de verificar que mudangas lhe ocorreram durante esse
periodo.” E

espantoso, mas nao chega a ser surpreendente: ndo existe nos Estados Unidos
um termo equivalente para kaizen.

Quanto mais pude constatar o impacto de kaizen na vida empresarial
japonesa, mais compreendi que se tratava de um principio de organizagdo que
tinha um tremendo impacto em minha propria vida.

Meu proéprio empenho por uma melhoria constante, por uma elevagio
constante dos padrdes de qualidade de vida, era o que me mantinha felize bem-
sucedido. Conclui que todos precisamos de uma palavra para nos fixarmos no
foco de melhoria constante e incessante (em inglés, Constant and Never-ending
Improvement). Quando criamos uma palavra, codificamos um significado, e
criamos uma maneira de pensar.

As palavras que usamos sistematicamente constituem a estrutura de como
pensamos, e até afetam a tomada de decisdes.

Em decorréncia dessa conclusdo, criei um mnemonico simples: CANI!TM.
Creio que o nivel de sucesso que experimentamos na vida mantém uma
proporgao direta com o nivel de empenho por CANI!, a melhoria constante e
incessante. CANI! ndo ¢ um principio relacionado apenas com os negocios, mas
sim com todos os aspectos de nossas vidas. No Japdo, fala-se com freqiiéncia em
controle de qualidade de toda a companhia. Creio que temos de focalizar CANI!
nos negocios, CANI! nos relacionamentos pessoais, CANI! na vida espiritual,
CANI! na saude, e CANI! nas finangas. Como podemos promover uma melhoria
constante e incessante em cada uma dessas areas? Isso transforma a vida numa
aventura incrivel, em que sempre procuramos ansiosos pelo proximo nivel.

CANI! ¢ uma auténtica disciplina. Ndo pode ser praticada s6 de vezem
quando, apenas nos momentos em que vocé tem vontade. Deve ser um empenho
constante, apoiado pela a¢do. A esséncia de CANI! é a melhoria constante,
gradativa, mesmo que minima, o que a longo prazo esculpe uma obra-prima de
proporgdes colossais. Se vocé ja visitou algum dia o Grand Cany on, pode
compreender do que estou falando.

Testemunhou a beleza impressionante produzida por milhdes de anos de
mudanga gradativa, com o rio Colorado e numerosos tributarios esculpindo a
rocha de forma incessante, para criar uma das Sete Maravilhas Naturais do
Mundo.

A maioria das pessoas nunca se sente segura porque estd sempre preocupada
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com a possibilidade de perder o emprego, perder o dinheiro que ja possui, perder
o conjuge, perder a satde, e assim por diante. 4 unica seguranga verdadeira na
vida provém de saber que a cada dia vocé melhora de alguma maneira, que
aumenta a capacidade de quem ¢, ¢ que ¢ valioso para sua empresa, seus amigos
e sua familia. Ndo me preocupo em manter a qualidade de minha vida, porque
todos os dias trabalho para melhord-la. Empenho-me constantemente em
aprender, em fazer novas e importantes distingdes sobre meios de acrescentar
valor as vidas de outras pessoas. Isso me proporciona um senso de certeza de que
posso sempre aprender, de que posso sempre me expandir, de que posso sempre
crescer.

CANI! ndo significa que vocé nunca vai experimentar contestagdes. A
verdade ¢ que vocé s6 pode melhorar alguma coisa se compreender que nio ¢
de todo certa, que ainda ndo se encontra ao nivel do que deveria atingir. O
proposito de CANI! ¢ descobrir problemas no nascedouro, ¢ trat-los antes que se
tornem crises. Afinal, a melhor ocasido para liquidar um “monstro” é quando
ainda esta pequeno.

Como parte integrante do meu empenho com CANI!, ao final de cada dia
fago a mim mesmo as seguintes perguntas: O que aprendi hoje? Com o que,
contribui? O que melhorei? O que desfrutei? Se a cada dia vocé melhora sua
capacidade de desfrutar a vida, passa a experimenta-la num nivel de riqueza
com que a maioria das pessoas nem mesmo sonha.

PEQUENAS MELHORIAS SAO ACREDITAVEIS

E PORISSO VIAVEIS!

PatRiley, que foi dos Los Angeles Lakers, ¢ o treinador mais vitorioso na
historia do basquete profissional americano. Alguns dizem que ele teve sorte, por
contar com jogadores excepcionais. E verdade que ele teve mesmo atletas
incriveis, mas muitas outras pessoas dispuseram de recursos para o éxito, e nio o
conseguiram de uma forma tdo sistematica. A capacidade de Pat para o sucesso
baseou-se em seu compromisso com CANI! Ele disse que no inicio da
temporada de 1986 tinha um grande desafio nas maos. Muitos jogadores haviam
realizado o que julgavam ser a sua melhor temporada no ano anterior, ¢ mesmo
assim perderam para o Boston Celtics. Em busca de um plano viavel para levar
seus jogadores a um nivel superior, ele optou pelo tema das pequenas melhorias.
Convenceu-os de que aumentar a qualidade de seu jogo em apenas um por
cento, sobre o melhor de cada um, faria uma grande diferenga na temporada.
Parece ridiculamente pequeno, mas quando se pensa em doze jogadores
aumentando em um por cento sua habilidade na quadra, em cinco areas
diferentes, o esfor¢o combinado cria uma equipe que é sessenta por cento mais
eficiente do que era antes. Uma diferenca total de dez por cento provavelmente
seria suficiente para ganhar outro campeonato. O

verdadeiro valor da filosofia, no entanto, ¢ que todos acreditaram que era



possivel. Todos tiveram certeza de que poderiam melhorar pelo menos um por
cento em relagdo ao melhor pessoal, nas cinco areas principais do jogo, e esse
senso de certeza na busca de seus objetivos levou-os a explorar potenciais cada
vez maiores. O resultado? Quase todos melhoraram em pelo menos cinco por
cento, e muitos chegaram a cinqiienta por cento. Segundo Pat Riley, 1987 tornou-
se a temporada mais facil para a equipe. CANI! funciona, se vocé se empenhar.

Lembre-se de que a chave para o sucesso ¢ desenvolver um senso de certeza
— o tipo de convicgao que lhe permite se expandir como pessoa, e assumir a
agdo necessaria para tornar ainda melhor a sua vida e as vidas das pessoas ao seu
redor. Vocé pode acreditar hoje que alguma coisa ¢ verdade, mas precisa se
lembrar que, a medida que os anos passam e vamos crescendo, estard exposto a
novas experiéncias. E

podemos desenvolver convicgdes ainda mais fortalecedoras, abandonando
coisas sobre as quais outrora tinhamos certeza.

Compreenda que suas convicgdes podem mudar, a medida que adquire
referéncias adicionais. O que realmente importa hoje é se suas convicg¢des o
fortalecem ou enfraquecem. Comece hoje mesmo a desenvolver o habito de
focalizar as conseqiiéncias de todas as suas convicg¢des. Estdo fortalecendo sua
base, ao impulsiona-lo para a agdo na dire¢do que deseja, ou contém o seu
avango?

“Assim como pensa em seu coragio, assim ele é.”

- PROVERBIOS 23:7

Descobrimos muitas coisas sobre as convicgdes, mas para assumir de fato o
controle de nossas vidas, precisamos saber que convicgées ja estamos usando
para nos orientar.

Neste momento, pare tudo o que esta fazendo, e aproveite os proximos dez
minutos para se divertir um pouco. Inicie uma andlise de todas as suas
convicgdes, tanto as que fortalecem quanto as que enfraquecem: pequenas
convicgdes que ndo parecem ter qualquer importancia, e convicgdes globais, que
parecem fazer uma grande diferenga. Ndo deixe de incluir: « Convicgdes de se,
como “Se eu tiver empenho total sistematico, entdo terei sucesso”, ou “Se eu
demonstrar uma paixao total por essa pessoa, entdo ela vai me abandonar”.

« Convicgdes globais, como as convicgdes sobre as pessoas — “As pessoas
sdo basicamente boas”, ou “As pessoas sdo um pé no saco”

— convicgdes sobre vocé mesmo, convicgdes sobre oportunidades,
convicgdes sobre tempo, convicgdes sobre escassez e abundancia.

Anote tantas convicg¢des quanto puder lembrar, durante os proximos dez
minutos. Por favor, conceda a si mesmo a dadiva de fazer isso agora. Depois que
o fizer, eu lhe mostrarei como pode reforgar suas convicgdes fortalecedoras, e
eliminar as enfraquecedoras. Faga isso agora.



Dispensou tempo suficiente para se certificar de que escreveu duas listas,
tanto as convicgdes fortalecedoras quanto as enfraquedoras? Se ndo, volte e faga-
oagora!

O que aprendeu com isso? Tire um momento agora para analisar as
convicgdes. Faga a escolha, e circule as trés convic¢des mais fortalecedoras em
sua lista. Como o fortalecem? Como fortalecem sua vida? Pense nos efeitos
positivos que exercem sobre vocé. Anos atras, fizuma lista assim, e constatei que
era muito valiosa, porque descobri que tinha uma convic¢do que era pouco
aproveitada. Era a convicgdo “Sempre hd um meio de inverter uma situagdo, se
me empenho de verdade . Pensei ao ler a minha listam “E uma convicgdo que
precisa ser refor¢ada, e convertida numa crenga.” Fico contente por ter feito pois
apenas um ano depois essa convicg¢ao foi como uma boia salva-vidas,
permitindo-me atravessar um dos periodos mais dificeis, numa ocasido em que
tudo ao meu redor parecia afundar. Ndo apenas me reanimou, mas também me
ajudou a lidar com um dos mais terriveis desafios pessoais e profissionais que ja
enfrentei até hoje. Essa convicgdo, esse senso de certeza, possibilitou-me
encontrar meios de muda a situagdo, quando todos ao meu redor diziam que era
impossivel! Ndo apenas consegui, mas também transformei os maiores desafios
nas maiores oportunidades... e vocé pode fazer a mesma coisa!

CONVICCOES FORTALECEDORAS
CONVICCOES ENFRAQUECEDORAS

Analise a sua lista, e reforce sua intensidade emocional e o senso de certeza
de que essas convicgdes sdo verdadeiras e reais, e assim podem orientar seus
comportamentos futuros.

Agora, vamos verificar suas convicgdes limitadoras. Ao analisa-

las, pode determinar algumas das conseqiiéncias que essas convicgdes
acarretam? Circule as duas convic¢des mais enfraquecedoras. Decida agora, de
uma vez por todas, que vocé ndo estd mais disposto a pagar o prego que essas
convicgdes cobram de sua vida. Lembre-se de que se comegar a duvidar das
convicgdes e questionar sua validade, pode eliminar as pernas de referéncias,
para que ndo causem mais qualquer impacto em vocé. Tire essas pernas de
certeza de baixo de suas convicgdes enfraquecedoras, fazendo para si mesmo
algumas das seguintes perguntas: 1. Até que ponto essa convicgdo ¢ ridicula ou
absurda?

2. Apessoa com a qual aprendi esta convic¢do podia ser tomada como
modelo nesta area?

3. Em tltima analise, o quanto vai me custar, em termos emocionais, se eu
ndo me livrar dessa convicgdo?



4. O quanto vai me custar, em termos de relacionamentos, se eu nio me
livrar dessa convic¢ao?

5.0 quanto vai me custar, em termos fisicos, se eu ndo me livrar dessa
convicgao?

6. O quanto vai me custar, em termos financeiros, se eu nio me livrar dessa
convicgao?

7.0 quanto vai me custar, em termos de familia e pessoas amadas, se eu ndo
me livrar dessa convicgao?

Se vocé dispensou tempo suficiente para responder essas perguntas com toda
sinceridade, pode descobrir que as convicgdes enfraqueceram de forma
significativa, sob a analise das indagagdes.

Agora, crie uma associac¢do plena com tudo o que essas convicgdes tém lhe
custado, e com o custo real no futuro, se nio muda-las. Vincule uma dor tao
intensa que vai querer se livrar dela para sempre, ¢ depois, finalmente, decida
fazer isso agora.

Nio podemos nos livrar de um padrdo sem substitui-lo por outro.

Por isso, neste momento, escreva os substitutos para as duas convicgdes
limitadoras que acabou de eliminar. Qual ¢ a antitese? Por exemplo, se vocé tinha
a convicgdo de que “Nunca poderei ter éxito porque sou mulher”, sua nova
convicgdo pode ser “Porque sou mulher, disponho de recursos com que nenhum
homem jamais podera contar!” Quais sdo algumas das referéncias que vocé tem
para apoiar essa idéia, a fim de que comece a sentir certeza a respeito? A
medida que reforga e fortalece essa convicgdo, comegara a orientar seu
comportamento de uma maneira inteiramente nova e mais fortalecedora.

Se ndo tem obtido os resultados que deseja em sua vida, sugiro que pergunte a
simesmo: “Em que eu teria de acreditar para alcangar o sucesso aqui?” Ou:
“Quem ja conquistou 0 sucesso nessa area, e no que eles acreditam, de uma
forma diferente da minha, sobre o que ¢ possivel?” Ou: “Em que é necessario
acreditar para ter éxito?” Vocé pode muito bem descobrir a convicgdo basica que
tem se esquivado. Se experimenta dor, se se sente contestado, frustrado ou irado,
pode querer perguntar a si mesmo “Em que eu teria de acreditar para me sentir
assim?” O milagre desse processo simples ¢ que vai revelar convicgdes que vocé
nem imaginava que possuia. Por exemplo, se vocé se sente deprimido e pergunta
a simesmo “Em que terei de acreditar para me sentir deprimido?”,
provavelmente pensara em algo relacionado com o futuro, como “As coisas
nunca vdo melhorar”, ou “Nao ha esperanga”. Quando ouvir essas convicgdes
verbalizadas, pode muito bem pensar: “Néo acredito nisso! Estou me sentindo
mal agora, mas sei que ndo ficara ruim para sempre! Isso também vai passar!”
Ou pode simplesmente concluir que uma convicgao de ter problemas em carater
permanente ¢ destrutiva, e nunca mais vai admiti-la.

Enquanto avalia essas convicgdes limitadoras, observe como seus sentimentos



mudam. Compreenda, acredite e confie que se mudar o significado de qualquer
evento em sua mente, mudara imediatamente como se sente e 0 que faz, e assim
mudara suas agdes e transformara seu destino. Mudar o que alguma coisa
significa mudara as decisdes que vocé toma. Lembre-se , nada na vida tem
qualquer significado a ndo ser aquele que vocé mesmo concede. Portanto, trate
uma opg¢do consciente pelos significados mais sintonizados com o destino que
escolheu para si mesmo.

As convicgdes possuem o terrivel potencial de criar ou destruir.

Creio que vocé pegou este livro porque 14 no fundo decidiu que nao
contentard com menos do que o melhor de que sabe que é capaz. Quer mesmo
controlar o poder de criar a visdo que deseja, em vezde destruir seus sonhos?
Entdo aprenda a escolher as convicgdes que o fortalecem; crie as crengas que o
impelem na diregio do destino que aproveita o que hd de melhor em vocé. Sua
familia, sua empresa, sua comunidade e seu pais ndio merecem menos do que
isso.

LIDERANGAE O PODER DA CONVICGAO

Lideres sao aqueles individuos que vivem por convic¢des fortalecedoras, e
ensinam os outros a explorar todo o seu potencial, mudando as convicgdes que os
limitavam. Uma grande lider que me impressiona ¢ uma professora chamada
Marva Collins. Talvez vocé tenha assistido ao programa 60 Minutes, ou ao filme
que fizeram sobre ela. Ha trinta anos, Marva utilizou seu poder pessoal e decidiu
afetar o futuro, fazendo uma diferenga nas vidas de muitas criangas. Seu desafio:
quando obteve seu primeiro emprego de professora, num lugar que muitos
consideravam como um gueto de Chicago, seus alunos do segundo grau ja
haviam decidido que ndo queriam aprender coisa alguma. Um ponto que vocé
vera reiterado neste livro, muitas vezes, ¢ que quando duas pessoas se encontram,
a que tomou uma decisdo real — ou seja, a que tem um empenho ao nivel mais
profundo — sempre acaba influenciando a outra, se houver um contato genuino.
Amissdo de Marva era transformar as vidas daquelas criangas. Ela ndo tinha
uma mera convic¢ao se podia causar um impacto sobre as criangas; possuia uma
crenga fervorosa e profunda de que as influenciaria para o bem. Néo havia
limite para a extensdo de seu trabalho. Confrontada com criangas rotuladas de
disléxicas, e varios outros tipos de distirbios de aprendizado e comportamento,
ela concluiu que o problema ndo estava nas criangas, mas sim na maneira como
Ihes ensinavam.

Ninguém as desafiava o suficiente. Em conseqiiéncia, as criangas nao tinham
uma convicg¢do em si mesmas. Ndo tinham referéncias de serem pressionadas a
avangar e descobrir quem realmente eram, ou do que eram capazes. Os seres
humanos reagem aos desafios, e aquelas criangas, Marva estava convencida,
precisavam disso mais do que de qualquer outra coisa.

Por isso, ela descartou todas as cartilhas antigas, e passou a ensinar



Shakespeare, Sofocles e Tolstoi. Os outros professores disseram coisas como:
“Nao ha a menor possibilidade. Essas criangas nunca vao entender.” E como se
pode imaginar, muitos atacaram Marva em termos pessoais, alegando que ela ia
destruir as vidas das criangas. Mas os alunos de Marva ndo apenas
compreenderam o material, como também se desenvolveram. Por qué? Porque
ela acreditava com o maior fervor na singularidade do espirito de cada crianga, e
em sua capacidade de aprender qualquer coisa. Comunicava com tanta sintonia e
amor que as levou a acreditarem em si mesmas... algumas pela primeira vezem
suas jovens vidas. Os resultados que ela obteve por décadas, de uma forma
sistematica, foram extraordinarios.

Conheci Marva e a entrevistei na Escola Preparatoria Westside, a escola
particular que ela fundou, fora do sistema escolar de Chicago.

Depois do encontro, decidi entrevistar alguns alunos. O primeiro que abordei
tinha quatro anos, com um sorriso encantador. Apertei sua mao.

— Oi. Sou Tony Robbins.

— Como vai, Sr. Robbins. Meu nome ¢ Talmadge E. Griffin. Tenho quatro
anos. O que gostaria de saber?

— Diga-me, Talmadge, o que esta estudando agora?

— Estudo uma porgéo de coisas, Sr. Robbins.

— Que livros leu recentemente?

— Acabei de ler Ratos e Homens,(*) de John Steinbeck.

(*) Publicado no Brasil pela Editora Record.

Nio preciso dizer que fiquei muito impressionado. Perguntei sobre o livro,
imaginando que ele responderia que era a historia de dois caras, chamados
George ¢ Lenny.

— O protagonista principal é...

Aesta altura, eu ja me tornara um crente! Indaguei o que ele aprendera com
o livro.

— Sr. Robbins, mais do que aprendi com esse livro. O livro impregnou minha
alma.

Comecei a rir.

— E o que significa “impregnar”?

— Difundir por toda parte — respondeu ele, para em seguida me oferecer
uma definigdo mais completa do que eu poderia dar aqui.

— E 0 que o comoveu tanto nesse livro, Talmadge?

— Sr. Robbins, notei na historia que as criangas nunca julgam ninguém pela
cor de sua pele. SO os adultos fazem isso. O que aprendi foi que um dia me
tornarei um adulto, mas nunca esquecerei as ligdes de uma crianga.

Comecei a ficar com os olhos marejados de lagrimas, porque compreendi



que Marva Collins proporcionava aquele menino, e a tantas outras criangas, o tipo
de convicgdes poderosas que continuara a moldar suas decisdes ndo apenas
agora, mas ao longo de sua vida.

Marva aumenta a qualidade de vida de seus alunos pela utilizagao dos trés
principios de organizagdo de que falei no inicio deste livro: leva-os a se
manterem num padrdo mais alto, ajuda-os a adotarem convicgdes novas e
fortalecedoras, o que lhes permite romper as limitagdes antigas, e apdia tudo isso
com as habilidades especificas e estratégias necessarias para um sucesso
permanente. Os resultados? Seus alunos se tornam ndo apenas confiantes, mas
também competentes. Sio impressionantes os resultados imediatos, em termos
de exceléncia académica, e os efeitos do processo em suas vidas cotidianas sdo
ainda mais profundos. Ao final, perguntei a Talmadge: — Qual é a coisa mais
importante que a Sra. Collins lhe ensinou?

— O mais importante que a Sra. Collins me ensinou ¢ que 4 SOCIEDADE
PODE PREVER, MAS SOMENTE EU POSSO DETERMINAR

MEU DESTINO!

Talvez todos nos precisemos lembrar as ligdes de uma crianga.

Com as convicgdes que o pequeno Talmadge expressou de forma tao
clogiiente, garanto que ele, assim como as outras criangas na turma, terdo uma
grande oportunidade de sempre interpretar suas vidas de uma maneira que crie o
futuro que desejam, em vezdo futuro que a maioria das pessoas teme.

Vamos analisar o que aprendemos até agora. Nao temos mais a menor
duvida de que existe um poder dentro de nos que precisa ser despertado. Esse
poder comega com a capacidade de tomar decisdes conscientes que moldem o
nosso destino. Mas ha uma convic¢do basica que devemos explorar, e essa
convicgdo pode ser encontrada em sua resposta a pergunta...

5

AMUDANCA PODE ACONTECER

NUM INSTANTE?

“Eis que vos digo um mistério: Nem todos

dormiremos, mas transformados seremos todos, num

momento, num abrir e fechar de olhos...”

- 1 CORINTIOS 15:51

DESDE QUE POSSO me lembrar, sempre sonhei em ter a capacidade de
ajudar as pessoas a mudarem virtualmente qualquer coisa em suas vidas. Por
instinto, ainda bem jovem, compreendi que para ser capaz de ajudar os outros a
mudarem, tinha de ser capaztambém de mudar.

Mesmo no inicio do segundo grau comecei a procurar o conhecimento,
através de livros e gravagdes, que achava que poderia me ensinar os elementos
fundamentais de como mudar o comportamento e emog@o humanos.



Claro que eu queria melhorar certos aspectos da minha vida: sentir-me
motivado, dar seqiiéncia as coisas e agir, aprender a desfrutar a vida, e aprender
a me relacionar com as pessoas. Ndo sei direito o motivo, mas de alguma forma
vinculava prazer a aprender e partilhar coisas que pudessem fazer uma diferenca
na qualidade das vidas das pessoas, e leva-las a me apreciar, talvezmesmo a me
amar.

Em decorréncia, na escola secundaria eu ja era conhecido como o “Homem
da Solug@o”. Se alguém tinha um problema, eu era a pessoa a quem devia
procurar, ¢ me orgulhava dessa identidade.

Quanto mais aprendia, mais me tornava viciado em aprender.

Compreender como influenciar a emogio e o comportamento humanos
tornou-se uma obsessdo para mim. Fizum curso de leitura dindmica, e
desenvolvi um apetite voraz por livros. Li quase setecentos livros em uns poucos
anos, quase todos nas areas de desenvolvimento humano, psicologia, influéncia e
desenvolvimento fisiologico. Queria saber qualquer coisa e tudo sobre como
podemos aumentar a qualidade de nossas vidas, e tentei aplicar a mim mesmo,
além de partilhar com outras pessoas. Mas nao parei de ler. Tornei-me um
fanatico por fitas motivacionais, e, ainda na escola secundaria, economizava meu
dinheiro para participar de diferentes tipos de seminarios de desenvolvimento
pessoal. Como se pode imaginar, ndo demorei a sentir que ouvia apenas as
mesmas mensagens, reformuladas muitas vezes.

Parecia ndo haver nenhuma novidade, e comecei a ficar cansado.

Pouco depois de completar 21 anos, no entanto, tomei conhecimento de uma
série de tecnologias, que podiam promover mudangas nas vidas das pessoas com
a rapidez de um raio: tecnologias simples, como a Gestalt, e instrumentos de
influéncia, como a hipnose ericksoniana e a Programagao Neuro-Lingiiistica.
Quando percebi que esses instrumentos podiam de fato ajudar as pessoas a
criarem em minutos mudangas que antes levavam meses, anos ou até décadas,
tornei-me um evangelista de sua difusdo. Decidi empenhar todos os meus
recursos para dominar essas tecnologias. E ndo parei por ai: assim que aprendia
alguma coisa, tratava imediatamente de aplica-la.

Nunca esquecerei minha primeira semana de treinamento era Programagao
Neuro-Lingiiistica. Aprendemos coisas como eliminar uma fobia da vida inteira
em uma hora — o que podia demorar, através das muitas formas de terapia
tradicional, cinco anos ou mais! No quinto dia, virei-me para os psicologos e
psiquiatras na turma, e disse: “Ei, pessoal, vamos procurar algumas pessoas com
fobias e cura-las!” Todos me fitaram como se eu tivesse enlouquecido.
Deixaram claro para mim que ndo me consideravam uma pessoa instruida, que
tinhamos de esperar pela conclusdo do programa de seis meses, passar pelo teste
de aptiddo, e so depois teriamos condi¢des de usar o material!

Eu ndo estava disposto a esperar. Iniciei minha carreira, aparecendo em




programas de radio e televisao por todo o Canada, e depois nos Estados Unidos
também. Falava as pessoas sobre essas tecnologias para criar mudangas, e
garantia que se quiséssemos mudar nossas vidas, quer se tratasse de um habito
enfraquecedor ou de uma fobia que nos controlava ha anos, esse comportamento
ou padrdo emocional podia ser mudado numa questio de minutos, mesmo para
quem vinha tentando a transformagao ha anos.

Era um conceito radical? Pode apostar que sim. Mas eu argumentava com
veeméncia que todas as mudangas sdo criadas num momento. Acontece apenas
que a maioria das pessoas espera até ter certeza de que as coisas vdo acontecer,
antes de decidir efetuar uma mudanga. Se realmente compreendéssemos como
o cérebro funciona, eu insistia, poderiamos suspender o processo interminavel de
analisar por que coisas nos aconteceram, e se pudéssemos apenas mudar aquilo a
que vinculamos dor ou prazer, conseguiriamos com a maior facilidade mudar o
sistema nervoso condicionado, ¢ assumir o comando de nossas vidas no mesmo
instante. Como podem imaginar, um garoto sem Ph.D. fazendo essas
controvertidas declaragdes pelo radio ndo foram muito bem aceitas pelos
profissionais da saude mental, com um treinamento tradicional.

Uns poucos psicologos e psiquiatras me atacaram, alguns pelo radio.

Assim, aprendi a basear minha carreira de mudar as pessoas em dois
principios: fecnologia e desafio. Sabia que contava com uma tecnologia superior,
uma maneira superior de criar mudangas, com base em compreensdes cruciais
do comportamento humano que a maioria dos psicélogos tradicionais jamais
estudara. E acreditava que se langasse um desafio suficiente a mim mesmo e as
pessoas com que trabalhava, poderia encontrar um meio de mudar qualquer
coisa.

Um psiquiatra em particular me chamou de charlatio e mentiroso, acusou-
me de formular falsas alega¢des. Desafiei-o a suspender seu pessimismo, e me
conceder a oportunidade de trabalhar com um de seus pacientes, alguém que ele
ndo conseguira mudar depois de anos de trabalho. Era uma iniciativa ousada, e a
principio ele ndo atendeu a meu pedido. Mas depois de utilizar um pouco de
alavanca (uma técnica que descreverei no proximo capitulo), acabei
conseguindo que o psiquiatra permitisse que uma de suas pacientes, por sua livre
e espontanea vontade, comparecesse a uma das minhas sessdes gratuitas. Ela
concordou em me deixar trabalhar com a sua pessoa, na frente de todo mundo.
Em quinze minutos, acabei com a fobia de cobras da mulher...

¢ na ocasido, ela ja tinha sete anos de terapia com o psiquiatra que me
atacara. Para dizer o minimo, ele ficou espantado. Mais importante ainda, podem
imaginar as referéncias que isso criou para mim, e o senso de certeza que me
proporcionou sobre o que era capazde realizar?

Tornei-me um homem delirante! Percorri todo o pais, mostrando as pessoas
como as mudangas podiam ocorrer num instante. Descobri que em qualquer



parte as pessoas se mostravam céticas no inicio. Mas a medida em que
apresentava resultados mensuraveis diante de seus olhos, conseguia nao apenas
atrair sua ateng@o e interesse, mas também obter sua disposicdo em aplicar o que
cu dizia, a fim de produzir resultados concretos em suas proprias vidas.

Por que a maioria das pessoas acha que a mudanga demora tanto tempo? Um
motivo, 6bvio, é que as pessoas ja tentaram varias vezes, através da forga de
vontade, e fracassaram. A suposi¢do que fazem entdo é a de que as mudangas
importantes devem levar muito tempo, ¢ sao sempre dificeis. Na verdade, s6 ¢
dificil porque a maioria das pessoas nao sabe como mudar! Nao temos uma
estratégia eficaz. A for¢a de vontade por si s6 ndo ¢ suficiente... ndo se queremos
obter uma mudanga permanente.

O segundo motivo para ndao mudarmos depressa ¢ o fato de que, em nossa
cultura, temos um conjunto de convicgdes que nos impedem de usar nossas
capacidades intrinsecas. Em termos culturais, vinculamos associa¢des negativas
a idéia de mudanga imediata. Para a maioria, a mudanga imediata significa que
nunca houve de fato um problema. Se vocé pode mudar com tanta facilidade,
por que nao mudou ha uma semana, ha um més, ha um ano, e parou de se
queixar?

Por exemplo, qudo depressa uma pessoa pode se recuperar da perda de um
ente amado, e comegar a se sentir diferente? Em termos fisicos, as pessoas
possuem a capacidade de fazer isso na manha seguinte. Mas ndo ¢ o que
acontece. Por qué? Porque temos em nossa cultura um conjunto de convicgdes
determinando que devemos lamentar por um certo periodo.

Pense a respeito. Se no dia seguinte a perda de uma pessoa amada ndo fosse
lamentada, isso ndo causaria muita dor em sua vida? Primeiro, os outros logo
achariam que vocé ndo se importava com a pessoa que perdeu. E com base no
condicionamento cultural, vocé proprio pode comegar a pensar também que nao
se importava. O conceito de superar a morte com tanta facilidade ¢ doloroso
demais. Optamos pela dor da lamentagdo, em vez de mudar nossas emogdes, até
ficarmos satisfeitos de que foram cumpridas as regras e padrdes culturais sobre o
que ¢ apropriado.

Mas hé culturas em que as pessoas comemoram quando alguém morre! Por
qué? Acreditam que Deus sempre sabe 0 momento certo para deixarmos este
mundo, e que a morte ¢ uma evolugdo. Também acreditam que se vocé
lamentasse a morte de alguém, estaria apenas demonstrando a sua falta de
compreensdo da vida, e também o seu egoismo. Como a pessoa foi para um
lugar melhor, vocé sente pena s6 de si mesmo.

Vinculam o prazer a morte, e a dor a lamentagéo, e por isso lamentar um
morto nio fazparte de sua cultura. Nao estou dizendo que o lamento ¢ ruim ou
errado, mas apenas que precisamos compreender que se baseia em nossas
convicgdes de que levamos muito tempo para nos recuperarmos da dor.



Fazendo conferéncias por todos os Estados Unidos, eu encorajava as pessoas
a promoverem mudangas em suas vidas, muitas vezes em trinta minutos ou
menos. Nao restava a menor divida de que criava muita controvérsia; e quanto
mais sucessos obtinha, mais me tornava confiante ¢ determinado. Para ser
franco, eu me mostrava de vezem quando arrogante, e mais do que um pouco
presungoso. Comeceia me dedicar a terapia particular, ajudando as pessoas a
mudarem, e logo estava promovendo seminarios. Em poucos anos, eu passava
trés em cada quatro semanas viajando, sempre me pressionando ao maximo,
dando tudo de mim, empenhado em ampliar minha capacidade de promover um
impacto positivo sobre o maior nimero de pessoas, no prazo mais curto.

Os resultados obtidos se tornaram um tanto lendarios. Os psicologos e
psiquiatras pararam de me atacar, e se interessaram em aprender minhas
técnicas, para usar com seus pacientes. Ao mesmo tempo, minhas atitudes
mudaram, passei a ser mais equilibrado. Mas nunca perdi a paixdo por querer
ajudar tantas pessoas quantas pudesse.

Um dia, ha cerca de quatro anos e meio, ndo muito depois da primeira edi¢do
de Unlimited Power, eu estava dando autdgrafos, ao final de um dos meus
semindrios para executivos, em San Francisco. Refletia sobre as incriveis
recompensas que colhera, através dos compromissos que assumira comigo
mesmo, quando ainda cursava a escola secundéria: os compromissos de crescer,
expandir, contribuir, e assim fazer uma diferenga. A medida que cada rosto
sorridente se adiantava, compreendi que me sentia a mais profunda gratidao por
ter desenvolvido habilidades que podem fazer uma diferen¢a em ajudar as
pessoas a mudarem praticamente qualquer coisa em suas vidas. Quando o ultimo
grupo comegou a se dispersar, um homem se aproximou e perguntou: — Esta
me reconhecendo?

S6 naquele més eu tivera contato com milhares de pessoas, e tive de admitir
que ndo o reconhecia.

— Pense um pouco — insistiu ele.

Contemplei-o por alguns momentos, ¢ a recordagao surgiu de repente.

— Cidade de Nova York, certo?

— Isso mesmo — confirmou ele.

— Fizum trabalho particular com vocé, ajudando-o a se livrar do habito do
fumo.

O homem acenou com a cabega.

— Puxa, ja se passaram anos! Como tem passado?

Ele enfiou a mao no bolso, tirou um mago de Marlboro, fitou-me com uma
expressao acusadora.

— Vocé fracassou!

O homem se langou entdo a uma tirada sobre a minha incapacidade de
“programa-lo” de maneira eficaz Tenho de admitir que fiquei abalado.



Afinal, baseara minha carreira na disposi¢do absoluta de me empenhar a
fundo, no compromisso total de desafiar a mim mesmo e aos outros, na
dedicacgio a tentar qualquer coisa para criar mudangas permanentes e eficazes
com a velocidade de um raio. Enquanto o homem continuava a criticar minha
ineficiéncia em “cura-lo” do habito do fumo, especulei sobre o que poderia ter
saido errado. Seria possivel que meu ego tivesse superado meu verdadeiro nivel
de capacidade e competéncia? Pouco a pouco, passei a me fazer perguntas
melhores: O que podia aprender com aquela situagao? O que estava de fato
ocorrendo naquele caso?

— O que aconteceu depois que trabalhamos juntos? — perguntei, esperando
ouvir a informagio de que ele voltara a fumar cerca de uma semana depois da
terapia.

O homem parara de fumar por dois anos e meio, depois que eu trabalhara
com ele por menos de uma hora! Mas um dia dera uma tragada, e agora voltara
ao habito de quatro magos por dia, culpando-me porque a mudanga ndo
perdurara.

E, de repente, me ocorreu: este homem néao esta sendo tao irracional assim.
Afinal, venho ensinando algo chamado Programagao Neuro-Lingiiistica. Pense
um pouco sobre a palavra “programagio”.

Sugere que vocé pode me procurar, eu o programo, e depois ndo ha mais
qualquer problema. Vocé nio teria de fazer mais nada! Em decorréncia de meu
desejo de ajudar as pessoas ao nivel mais profundo, eu cometera o mesmo erro
que via em outros lideres no ramo de desenvolvimento pessoal: passara a assumir
a responsabilidade pelas mudangas dos outros.

Compreendi naquele dia que inadvertidamente atribuira a responsabilidade a
pessoa errada — eu — e que aquele homem, ou qualquer outra dos milhares de
pessoas com as quais trabalhara, poderiam muito bem voltar a seus antigos
comportamentos, se deparassem com um desafio bastante dificil, porque me
encaravam como o responsavel por suas mudangas. Se as coisas nao dessem
certo, podiam convenientemente culpar alguém mais. Nao tinham
responsabilidade pessoal, e por isso ndo haveria dor, se ndo persistissem no novo
comportamento.

Como resultado dessa nova perspectiva, decidi mudar a metafora para o que
fago. Parei de usar a palavra “programacao”, porque a considero inacurada,
embora continue a usar muitas técnicas da PNL.

Uma metafora melhor para a mudanga a longo prazo ¢ condicionamento,
Isso ficou consolidado quando, poucos dias depois, minha esposa contratou os
servigos de um afinador de piano. O homem era um auténtico artesao. Trabalhou
em cada corda do piano por horas e horas, esticando cada uma até o nivel certo
de tensdo, para oferecer uma vibragdo perfeita. Ao final do dia, o piano estava
com uma afinagdo magnifica. Quando lhe perguntei quanto devia, ele respondeu:



— Naio se preocupe. Trarei a conta na proxima visita.

— Proxima visita? Como assim?

— Voltarei amanhi, e depois uma vez por semana, durante o proximo més.
Em seguida, virei de trés em trés meses, pelo resto do ano, porque vocé mora a
beira do mar.

— Mas por que tudo isso? Ja ndo fez todos os ajustamentos necessarios no
piano? Ndo esta ajustado direito?

— Esta, sim, mas acontece que essas cordas sdo muito fortes; para manté-las
ao nivel certo de tensdo, tenho de condiciond-las para que assim permanegam.
Por isso, preciso voltar e tornar a estica-las, regularmente, até que estejam
condicionadas a ficar nesse nivel.

Pensei: “Que grande negocio esse cara tem
grande ligdo naquele dia.

E exatamente isso o que temos de fazer, se queremos criar uma mudanga a
longo prazo. Assim que efetuamos uma mudanga, devemos refor¢d-la no mesmo
instante. Depois, temos de condicionar nosso sistema nervoso para ter éxito nao
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Mas também aprendi uma

apenas uma vez, mas sistematicamente. Vocé nao iria a uma aula de aerdbia s6
uma veze diria: “Agora tenho um corpo sensacional, e serei saudavel pelo resto
da vida.”

O mesmo acontece com suas emogdes e comportamento. Temos de nos
condicionar para o sucesso, 0 amor, a superagao de nossos medos. E

através desse condicionamento, podemos desenvolver padrdes que
automaticamente nos levam ao sucesso sistematico e vitalicio.

Precisamos lembrar que a dor ¢ o prazer moldam todos os nossos
comportamentos, e que a dor e o prazer podem mudar nossos comportamentos.
O condicionamento exige a compreensdo de como usar a dor e o prazer. O que
vocé vai aprender no capitulo seguinte ¢ a ciéncia que desenvolvi para criar
qualquer mudanga que vocé quiser em sua vida. Chamo-a de Ciéncia do
Condicionamento NeuroAssociativo,™, ou NAC (pelo inglés, “NeuroAssociative
Conditioning™). O que ¢ isso? NAC é um processo gradativo que pode condicionar
seu sistema nervoso a associar prazer ds coisas que vocé esta sempre querendo
alcangar, e associar dor as coisas que precisa evitar, afim de ter um sucesso
sistemdtico na vida, sem um constante esfor¢o e for¢a de vontade. Lembre-se de
que sdo os sentimentos que fomos condicionados a associar no sistema nervoso
— nossas neuroassociagdes — que determinam nossas emogdes ¢
comportamento.

Quando assumimos o controle das neuroassociagdes, assumimos o controle
de nossa vida. Este capitulo lhe mostrara como condicionar suas
neuroassociagdes, a fim de ter forga para agir e produzr os resultados com que
sempre sonhou. Visa a lhe proporcionar as condi¢des de criar uma mudanga
sistematica e duradoura.



“As coisas ndo mudam; nds é que mudamos.”

- HENRY DAVID THOREAU

Quais sdo as duas mudangas que todos querem na vida? Ndo é verdade que
todos queremos mudar 1) como nos sentimos em relagdo as coisas, ou 2) nossos
comportamentos? Se uma pessoa passou por uma tragédia — sofreu maus-tratos
em crianga, foi estuprada, perdeu um ente amado, carece de amor-proprio —
obviamente permanecera em dor até que as sensagdes que vincula a simesma, a
esses eventos ou situagdes sejam mudadas. Da mesma forma, se uma pessoa
come demais, bebe, fuma ou toma drogas, possui um conjunto de
comportamentos que deve mudar. A inica maneira de fazer com que isso
acontega ¢ vincular dor ao antigo comportamento, e prazer a um novo
comportamento.

Parece muito simples, mas descobri que, para sermos capazes de criar uma
verdadeira mudanga — uma mudanga permanente — precisamos desenvolver
um sistema especifico para utilizar quaisquer técnicas que aprendemos para criar
mudanga, e ha muitas. A cada dia descubro novas habilidades e novas tecnologias
de uma variedade de ciéncias. Continuo a usar muitas das técnicas de PNL e
ericksonianas com que iniciei minha carreira; mas sempre volto a usa-las dentro
da estrutura das seis etapas fundamentais que a ciéncia do NAC representa.

Criei 0 NAC como um meio de usar qualquer tecnologia para mudanga. O

que o0 NAC nos proporciona ¢ uma sintaxe especifica — uma ordem e
seqiiéncia — dos modos de usar qualquer conjunto de técnicas para criar uma
mudanga a longo prazo.

Tenho certeza de que vocé se lembra que no primeiro capitulo eu disse que
um dos componentes fundamentais de criar uma mudanga a longo prazo ¢ uma
modificagdo das convicgdes. A primeira convicgdo que devemos ter; se queremos
criar uma mudanga rdpida, é a de que podemos mudar agora. Outra vez, a
maioria das pessoas em nossa sociedade inconscientemente vincula muita dor a
idéia de ser capaz de mudar depressa. Por um lado, desejamos mudar depressa,
mas por outro nossa programagao cultural ensina que mudar depressa significa
que talvez nunca tivéssemos qualquer problema. Talvez apenas simulassemos, ou
fossemos indolentes. Devemos adotar a convic¢do de que podemos mudar de um
momento para outro. Afinal, se vocé pode criar um problema num instante, deve
ser capaztambém de criar uma solugdo! Nao sabemos que as pessoas quando
finalmente mudam ¢ de um momento para outro? Ha um instante em que a
mudanga ocorre.

Por que ndo fazer com que esse instante seja agora? De um modo geral, ¢ o
aprontar-se para a mudanga que exige bastante tempo. Todos ja ouvimos a piada:
P: Quantos psiquiatras sdo necessdrios para trocar uma lampada?

R: Apenas. .. mas é muito caro, leva tempo, e a lampada tem de querer mudar.



Bobagem! Nos temos de nos aprontar para a mudanga. Temos que nos tornar
nossos proprios conselheiros, e condutores de nossas vidas.

A segunda convic¢do que devemos ter, se queremos criar uma mudang¢a a
longo prazo, é a de que somos responsaveis por nossa propria mudanga, e ndo
qualquer outra pessoa. Ha trés convicgdes especificas sobre responsabilidade que
uma pessoa precisa ter se quer criar uma mudanga a longo prazo: 1) Temos de
acreditar que “Alguma coisa tem de mudar” — nio que precisa mudar, ou pode
mudar, ou deve mudar, mas um fem de mudar absoluto. Ougo com freqiiéncia as
pessoas dizerem “Preciso me livrar desse peso”, “Protelar ¢ um péssimo habito”,
“Meus relacionamentos deveriam ser melhores”. Mas podemos usar todos os
“deve” e “precisa”, e ainda assim a vida ndo vai mudar! S6 quando algo tem de
ser ¢ que iniciamos o processo de fazer mesmo o que é necessario para
transformar a qualidade de nossa vida.

2) Devemos nio apenas acreditar que as coisas tém de mudar, mas também
acreditar que “Eu tenho de mudi-las”. Devemos considerar a nds mesmos como
a fonte da mudanga. Caso contrario, ficaremos sempre a procura de outra pessoa
para fazer a mudanga por nds, e sempre teremos alguém para culpar quando ndo
der certo.

Devemos ser fonte de nossa mudanga, se queremos que essa mudanga dure.

3) Temos de acreditar que “Eu posso muda-las”. Sem acreditar que a
mudanga ¢ possivel para nés, como ja analisamos no capitulo anterior, ndo temos
a menor possibilidade de realizar nossos desejos.

Sem essas trés convicgdes basicas, posso lhe assegurar que qualquer
mudanga que vocé efetuar sempre corre o risco de ser apenas temporaria. Por
favor, ndo me entenda mal — é sempre bom ter um grande orientador (um
experto, um terapeuta, um conselheiro, alguém que ja produzu esses resultados
para muitas outras pessoas) para apoia-los nos passos necessarios para dominar
sua fobia, deixar de fumar ou emagrecer. Mas, em tltima analise, vocé tem de
ser a fonte de sua mudanga.

Ainteragdo que tive com o fumante recaido naquele dia me levou a formular
para mim mesmo novas indagagdes sobre as fontes de mudanga.

Por que eu fora tio eficiente ao longo dos anos? O que me distinguia de
outros, que haviam tentado ajudar aquelas mesmas pessoas, com a mesma
inteng@o, mas ndo conseguiram obter o resultado? E quando eu tentara criar uma
mudanga em alguém e fracassara, o que acontecera nesse caso? O que me
impedira de produzir a mudanga pela qual tanto me empenhara com aquela
pessoa?

Passei entdo a formular indaga¢des mais amplas, como “O que realmente
faza mudanga ocorrer, em qualquer forma de terapia?”’ Todas as terapias
funcionam durante algum tempo, e todas as formas de terapia falham em outras
ocasides. Também comecei a perceber duas outras coisas interessantes: algumas



pessoas procuravam terapeutas que eu nao considerava dos mais habilitados, e
mesmo assim conseguiam alcangar a mudanga desejada, num curto periodo.
Também constatei que outras pessoas procuravam terapeutas que eu achava
excelentes, mas nem por isso eram ajudadas a obter os resultados que
desejavam a curto prazo.

Depois de alguns anos a testemunhar milhares de transformagdes e procurar
pelo denominador comum, finalmente me ocorreu: podemos analisar nossos
problemas por anos, mas nada muda até mudarmos as sensagées que vinculamos
a uma experiéncia em nosso sistema nervoso, ¢ possuimos a capacidade de fazer
isso depressa e com toda forga, se compreendermos...

O PODER DO SEU CEREBRO

Que magnifica dadiva com que nascemos! Aprendi que nosso cérebro pode
nos ajudar a realizar praticamente qualquer coisa que desejarmos. Sua
capacidade ¢ quase incomensuravel. Amaioria das pessoas pouco sabe sobre a
maneira como funciona, e por isso vamos focalizar por um momento esse centro
incomparavel de poder, e como podemos condiciona-lo para produzr de forma
sistematica os resultados que desejamos em nossa vida.

Compreenda que seu cérebro aguarda ansioso cada ordem sua, pronto para
executar qualquer coisa que lhe pedir. S6 precisa de uma pequena quantidade de
combustivel: o oxigénio em seu sangue e um pouco de glicose. Em termos de
complexidade e poder, o cérebro desafia até mesmo nossa mais moderna
tecnologia de computador. E capaz de processar até trinta bilhdes de bits de
informagdes por 3 segundo, ¢ possui 0 equivalente a dez mil quilometros de fios e
cabos. Tipicamente, o sistema nervoso humano contém cerca de 28 bilhdes de
neurdnios (células nervosas projetadas para conduzr impulsos). Sem neurdnios, o
sistema nervoso seria incapaz de interpretar as informagdes que recebemos
através dos orgdos dos sentidos, incapaz de transmiti-las para o cérebro, e incapaz
de cumprir as instrugdes do cérebro sobre o que fazer. Cada um desses neurdnios
¢ um mindsculo computador auto-suficiente, capaz de processar cerca de um
milhdo de bits de informagdes.

Esses neurénios agem de forma independente, mas também se comunicam
com outros neurdnios, através de uma espantosa rede de 160 mil quilometros de
fibras nervosas. O poder do seu cérebro de processar informagdes € incrivel,
ainda mais se consideramos que um computador — até o computador mais
rapido — so pode efetuar uma conexdo de cada vez Em contraste, uma reagdo
num neurénio pode espalhar-se a centenas de milhares de outros, num prazo
inferior a 20

nilissegundos. Para lhe dar uma perspectiva, isso representa cerca de dez
vezes menos do que é preciso para piscar um olho.

Um neurdnio leva um milhdo de vezes mais tempo para enviar um sinal do
que uma tipica chave de computador, mas o cérebro pode reconhecer um rosto



familiar em menos de um segundo — um feito além da capacidade dos
computadores mais potentes. O cérebro alcanga essa velocidade porque, ao
contrario do processo passo a passo do computador, seus bilhdes de neurdnios
podem todos atacar um problema simultancamente.

Assim, com todo esse poder a nossa disposi¢do, por que ndo podemos fazer
com que nos sintamos felizes sempre? Por que ndo podemos mudar um
comportamento, como fumar ou beber, comer demais ou protelar as decisdes?
Por que ndo podemos imediatamente nos livrar da depressdo, acabar com a
frustragdo, e sentir alegria em cada dia de nossas vidas? Nos podemos! Cada um
de nos tem a disposi¢do o mais extraordinario computador do planeta, mas
infelizmente ninguém nos deu um manual para opera-lo. A maioria ndo tem idéia
de como o cérebro funciona, e por isso tentamos pensar para alcangar uma
mudanga, quando na verdade nosso comportamento estd enraizado no sistema
nervoso, sob a forma de conexdes fisicas-conexdes neurais... ou 0 que eu chamo
de neuroassociagdes.

NEUROCIENCIA: SUA PASSAGEM

PARA UMA MUDANCA PERMANENTE

Contamos agora com grandes avangos em nossa capacidade de compreender
a mente humana por causa de uma unido entre dois campos bem diferentes: a
neurobiologia (o estudo do funcionamento do cérebro) e a ciéncia de
computador. A integragao dessas ciéncias criou a disciplina da neurociéncia.

Os neurocientistas estudam como as neuroassociagdes ocorrem, €
descobriram que os neurénios estio constantemente enviando mensagens
eletroquimicas de um lado para outro, através das pistas neurais, ndo muito
diferente do trafego numa artéria movimentada.

Toda essa comunicagdo acontece ao mesmo tempo, cada idéia ou memoria
se deslocando por sua propria pista, enquanto literalmente bilhdes de outros
impulsos viajam em dire¢des individuais. Essa disposi¢do nos permite pular
mentalmente da lembranga do cheiro de pinheiros numa floresta depois da chuva
para a melodia obsedante de um musical da Broadway, planos meticulosos para
uma noite com a pessoa amada, e o tamanho e textura excepcionais do polegar
de um recém-nascido.

Nio apenas esse complexo sistema nos permite desfrutar a beleza de nosso
mundo, mas também nos permite sobreviver nele. Cada vez que experimentamos
uma quantidade significativa de dor ou prazer, o cérebro procura pela causa e a
registra no sistema nervoso, para permitir-nos tomar melhores decisées sobre o
que fazer no futuro. Por exemplo, sem uma neuroassocia¢do em seu cérebro
para lembra-lo de que estender a mao para o fogo o queimaria, vocé poderia
cometer esse erro varias vezes, até ficar com uma queimadura grave. Assim, as
neuroassociagdes prontamente fornecem ao cérebro os sinais que nos ajudam a
ter acesso as memorias, e manobrar em seguranga através da vida.




“Para a mente obtusa, toda a natureza é sombria.
Para a mente iluminada, o mundo inteiro arde e faisca
com luz.”

- RALPH WALDO EMERSON

Quando fazemos alguma coisa pela primeira vez, criamos uma conexdo
fisica, um ténue fio neural, que nos permite um re-acesso a essa emogao ou
comportamento no futuro. Pense da seguinte maneira: cada vez que repetimos o
comportamento, a conexao, ¢ refor¢ada.

Acrescentamos outro fio a conexdo neural. Com repeti¢des suficientes e
intensidade emocional, podemos acrescentar muitos fios a0 mesmo tempo,
aumentando a forga ténsil desse padrdo emocional ou de comportamento, até
termos uma “linha tronco” para esse comportamento ou sentimento. E quando
nos sentimos compelidos a experimentar esses sentimentos, ou nos
comportarmos dessa forma sistematicamente. Em outras palavras, essa conexao
se torna o que ja classifiquei de “superestrada” neural, que nos levara por um
curso de comportamento automatico e consistente.
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Essa neuroassocia¢io é uma realidade biolégica — é fisica. E por isso que
pensar para alcangar uma mudanga é em geral ineficaz as neuroassociagdes sio
um instrumento de sobrevivéncia, ¢ se acham enraizadas no sistema nervoso
como conexdes fisicas, e ndo como “memorias” intangiveis. Michael Merzenich,
da Universidade da Califérnia, em San Francisco, demonstrou cientificamente
que quanto mais nos entregamos a qualquer padrdo de comportamento, mais
forte esse padrdo se torna.

Merzenich mapeou as areas especificas no cérebro de um macaco que eram



ativadas quando um determinado dedo da mao do macaco era tocado. Depois,
treinou esse macaco a usar esse dedo de forma predominante, a fim de ganhar
comida. Quando Merzenich tornou a mapear as areas ativadas pelo contato no
cérebro do macaco, descobriu que a area reagindo aos sinais desse uso
aumentado do dedo se expandira em tamanho quase 600 por cento! Agora, o
macaco persistia no comportamento mesmo quando néio era mais
recompensado, porque a pista neural se consolidara.

Uma ilustrag@o disso no comportamento humano pode ser a de uma pessoa
que ndo mais gosta de fumar, mas ainda sente uma compulsdo em fazé-lo. Por
qué? Essa pessoa se encontra fisicamente “ligada” a fumar. Isso explica por que
vocé pode ter achado dificil criar uma mudanga em seus padrdes emocionais ou
comportamentos no passado. Nao tinha apenas um “habito” — criara uma rede
de fortes neuroassociagdes dentro de seu sistema nervoso.

Desenvolvemos essas neuroassociagdes de forma inconsciente, permitindo-
nos emogdes ou comportamentos numa base sistematica.

Cada vez que vocé se entrega a emogdo da raiva ou ao comportamento de
gritar com uma pessoa amada, refor¢a a conexao neural e aumenta a
probabilidade de fazer isso de novo. A boa noticia ¢ a seguinte: a pesquisa
também demonstrou que quando o macaco foi forgado a parar de usar o dedo, a
area do cérebro em que eram efetuadas essas conexdes neurais comegou a
encolher no tamanho, e assim a neuroassociagao enfraqueceu.

O que ¢ uma grande noticia para aqueles que querem mudar seus habitos! Se
vocé parar de se entregar a um comportamento ou emogao especifico por tempo
suficiente, se interromper seu padrdo de usar a pista antiga por um periodo
bastante longo, a conexdo neural vai enfraquecer e atrofiar. Assim também
desaparece o comportamento ou padrao emocional enfraquecedor. Devemos
ainda lembrar que se vocé ndo usar sua paixdo, ela vai definhar. Nao se esquega:
a coragem sem uso diminui. O empenho sem exercicio murcha. O amor ndo
partilhado se dissipa.

“Nado é suficiente ter uma boa mente: o principal é

usd-la bem.”

- RENE DESCARTES

O que a ciéncia do Condicionamento NeuroAssociativo oferece sdo seis
passos projetados para mudar o comportamento pelo rompimento de padrdes
que o enfraquecem. Primeiro, no entanto, devemos compreender como o
cérebro efetua uma neuroassociagdo. Em qualquer momento em que vocé
experimenta quantidades significativas de dor ou prazer, seu cérebro no mesmo
instante procura pela causa. Usa os trés critérios seguintes: 1. O cérebro procura
por algo que pareca ser singular. Para reduzir as causas provaveis, o cérebro
tenta distinguir algo que seja excepcional as circunstincias. Parece logico que se



vocé esta tendo sentimentos fora do normal, entdo deve haver uma causa fora do
normal.

2. 0 cérebro procura por algo que parega estar ocorrendo
simultaneamente. Isso ¢ conhecido nos circulos de psicologia como a Lei da
Recenticidade. Nao faz sentido que algo que ocorre no momento (ou na
proximidade) de intenso prazer ou dor seja a causa provavel dessa sensagdo?

3. O cérebro procura por coeréncia. Se vocé sente dor ou prazer, seu
cérebro comega no mesmo instante a registrar o que ¢ diferente ao redor, ¢ esta
acontecendo ao mesmo tempo. Se o elemento que atende a esses dois critérios
também parece ocorrer de forma consistente sempre que vocé sente essa dor ou
prazer, pode ter certeza de que o cérebro vai determinar que se trata da causa. O
problema neste caso ¢ que tendemos a generalizar sobre a consisténcia quando
sentimos bastante dor ou prazer. Tenho certeza de que alguém ja lhe disse “Vocé
sempre fazisso”, depois que fezalgo pela primeira vez Talvezaté vocé ja tenha
dito isso a si mesmo.

Como os trés critérios para a formagéo de neuroassociagdes sio tdo
imprecisos, ¢ muito facil cair em interpretagdes erradas, e criar o que eu chamo
de falsas neuroassociagdes. E por isso que devemos avaliar os vinculos antes que
se tornem uma parte de nosso processo inconsciente de tomada de decisdes.
Muitas vezes culpamos a causa errada, e assim nos fechamos a possiveis
solugdes. Conheci uma mulher, uma artista bem-sucedida, que ha doze anos ndo
tinha um relacionamento com um homem. Ela era bastante apaixonada em tudo
o que fazia; e era isso o que a tornava uma artista excepcional. Mas quando seu
relacionamento terminou, experimentou uma dor enorme, ¢ o cérebro no
mesmo instante procurou pela causa — procurou por algo que fosse especifico
daquele relacionamento.

O cérebro registrou que o relacionamento fora dos mais apaixonados. Em vez
de identificar isso como uma das partes mais bonitas do relacionamento, ela
comegou a pensar que fora a razio para seu término. O cérebro também
procurou por algo simultdneo a dor; outra vezregistrou que houvera muita paixao
pouco antes de acabar.

Quando ele procurou por algo que fosse consistente, outra veza paixdo foi
determinada com a culpada. Como a paixdo atendia a todos os trés critérios, o
cérebro concluiu que devia ter sido o motivo para que o relacionamento findasse
em dor.

Vinculando isso como a causa, ela resolveu que nunca mais sentiria aquele
nivel de paixdo num relacionamento. E um exemplo classico de uma falsa
neuroassociagdo. Ela vinculara uma falsa causa, e isso guiava agora seus
comportamentos, e frustrava o potencial para um relacionamento melhor no
futuro. O verdadeiro culpado pelo fracasso do relacionamento era o fato de ela e
seu parceiro terem valores e normas diferentes. Mas como ela vinculava dor a



sua paixdo, evitava-a a qualquer custo, ndo apenas nos relacionamentos, mas
também em sua arte. A qualidade de toda a sua vida comegou a sofrer.

Este ¢ um perfeito exemplo das maneiras estranhas pelas quais as vezes nos
sintonizamos; devemos compreender como o cérebro formula associagdes, e
questionar muitas dessas conexdes aceitas, e que podem estar limitando nossas
vidas. Caso contrario, estamos fadados, em nossa vida pessoal e profissional, a
nos sentirmos irrealizados e frustrados.

UMA FONTE DE AUTO-SABOTAGEM

Ainda mais insidiosas sdo as neuroassociagdes mistas, a classica fonte de
auto-sabotagem. Se vocé alguma vezja se descobriu a comegar a fazer alguma
coisa, para em seguida destruir tudo, saiba que em geral pode encontrar a culpa
nas neuroassociagdes mistas. Talvez sua empresa estivesse avangando aos
arrancos, prosperando num dia, para se arrebentar no seguinte. Qual ¢ o
problema? E um caso de associar dor e prazer  mesma situago.

Um exemplo com que muitas pessoas podem se relacionar ¢ o dinheiro. Em
nossa cultura, temos associagdes confusas demais com a riqueza. Nao pode
haver a menor duvida de que as pessoas querem dinheiro. Acham que lhes
proporcionaria mais liberdade, mais seguranga, uma oportunidade de contribuir,
uma oportunidade de viajar, aprender, crescer, fazer uma diferenca. Ao mesmo
tempo, porém, a maioria das pessoas jamais escala acima de um certo nivel de
ganhos, porque no fundo associam ter dinheiro em “excesso” a uma porgao de
coisas negativas. Associam a ganancia, a ser julgado, a tensdo, com imoralidade
ou falta de espiritualidade.

Um dos primeiros exercicios que pego as pessoas para fazerem, em meus
semindrios de Destino Financeiro™ (Financial Destiny TM, ¢ determinar todas as
associagdes positivas que tém com a riqueza, assim como as negativas. No lado
positivo, anotam coisas como liberdade, luxo, contribuigdo, felicidade, seguranga,
viagem, oportunidade, e fazer uma diferenga. Mas no lado negativo (que em
geral tem mais coisas) anotam coisas como brigas conjugais, tensdo, culpa,
noites insones, esforgo
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intenso, ganancia, superficialidade e complacéncia, serem julgadas,
impostos. Pode notar uma diferenga de intensidade entre os dois conjuntos de
neuroassociagdes? Em sua opinido, qual o que desempenha um papel maior em
suas vidas?

Quando vocé esta decidindo o que fazer, se seu cérebro ndo tem um sinal
claro do que eqiiivale a dor e do que eqiiivale a prazer, entra em sobrecarga, e
fica confuso. Em conseqiiéncia, vocé perde o impeto e o poder de tomar agdes
decisivas que poderiam lhe proporcionar o que deseja. Quando vocé transmite ao
cérebro mensagens confusas, vai obter resultados confusos. Pense no processo de
tomar decisdes do cérebro como se fosse uma balanga: “Se eu fizesse isso,
haveria dor ou prazer?”” E

lembre-se de que o importante ndo é apenas o nimero de fatores em cada
lado, mas também o peso de cada um. E possivel que vocé tenha mais
associagdes agradaveis do que dolorosas em relagdo ao dinheiro, mas se apenas
uma das associa¢des negativas for muito intensa, entdo essa falsa
neuroassociagdo pode liquidar sua capacidade de obter sucesso financeiro.

ABARREIRA DOR-DOR

O que acontece quando vocé chega a um ponto em que sente que havera dor,
ndo importa o que faga? Muitas vezes, quando isso ocorre, ficamos imobilizados
— ndo sabemos o que fazer. De um modo geral, optamos pelo que acreditamos
ser a alternativa menos dolorosa. Algumas pessoas, no entanto, permitem que
essa dor as domine por completo, e experimentam o desamparo adquirido.

Usar os seus passos do NAC vai ajuda-lo a interromper esses padroes
enfraquecedores. Vocé criara cursos alternativos, e com isso nao vai apenas
“desejar” o fim de um comportamento indesejavel, ou a sua superagdo a curto



prazo, mas estara na verdade se re-sintonizando para sentir e se comportar de
uma forma coerente com suas novas e fortalecedoras opgdes. Sem mudar aquilo
a que vincula dor e prazer no sistema nervoso, nenhuma mudanga vai perdurar.

Depois de ler e compreender os seis passos seguintes, eu o conclamo a
escolher uma coisa que quer mudar em sua vida imediatamente. Entre em agéo,
seguindo cada uma das etapas que vai aprender agora. Ndo se limite apenas a ler
o capitulo seguinte, mas promova mudangas em decorréncia de sua leitura.
Vamos comegar por aprender...

6

COMO MUDAR QUALQUER COISA EM SUA VIDA: A CIENCIA DO

C

™

ONDICIONAMENTO NEUROASSOCIATIVO

“O inicio de um habito é como um fio invisivel, mas

a cada vez que o repetimos o ato refor¢a o fio,

acr lhe outro fil até que se torna

um enorme cabo, e nos prende de forma irremedidvel,

no pensamento e agdo.”

- ORISON SWETT MARDEN

E QUEREMOS MUDAR nosso comportamento, s6 ha uma maneira eficaz de
fazé-lo: devemos vincular sensagdes insuportaveis e imediatas de dor a nosso
antigo comportamento, ¢ sensagdes incriveis e imediatas de prazer ao novo.
Pense a respeito da seguinte maneira: todos nos, através da experiéncia da vida,
adquirimos determinados padrdes de pensamento e comportamento para nos
livrarmos da dor e alcangarmos o prazer.

Todos experimentamos emogdes como tédio, frustrag¢do, raiva ou sufoco, e
desenvolvemos estratégias para acabar com esses sentimentos. Algumas pessoas
usam as compras; algumas usam a comida; algumas usam o sexo; algumas usam
drogas; algumas usam o alcool; algumas usam gritar com os filhos. Sabem, de
forma consciente ou inconsciente, que esse caminho neural vai aliviar a dor, e
leva-las para algum nivel de prazer no momento.

Qualquer que seja a estratégia, se pretendemos mudar, devemos passar por
seis etapas, os seis passos simples que terdo como resultado a descoberta de um
meio mais direto e fortalecedor de se livrar dar dor e alcangar o prazer, meios
que serdo mais eficazes e melhores. Esses seis passos do NAC lhe mostrardo
como criar um caminho direto para sair da dor e chegar ao prazer, sem desvios
enfraquecedores. Sio os seguintes: PASSO UM

Decida o que Vocé Realmente Quer e o que o Impede de Ter Agora Vocé
ficaria surpreso se soubesse quantas pessoas me procuravam para um trabalho



terapéutico particular, e quando eu lhes perguntava o que queriam, passavam
vinte minutos me dizendo o que ndo queriam, ou relatando as coisas que ndo mais
desejavam experimentar. Temos de nos lembrar que obtemos o que focalizamos
na vida. Se insistimos em focalizar o que ndo queremos, teremos mais disso. O
primeiro passo para criar qualquer mudanga é decidir o que vocé de fato quer, a
fim de ter algo para o qual avan¢ar: Quanto mais especifico puder ser a respeito
do que vocé quer, mais clareza terd, e mais poder vai dispor para alcangar o que
quer mais depressa.

Também devemos aprender o que nos impede de ter o que queremos.
Invariavelmente, o que nos impede de efetuar a mudanga ¢ o fato de
vincularmos mais dor a promover uma mudanga do que a permanecer onde
estamos. Ou temos uma convicgao como “Se eu mudar, terei dor”, ou tememos
o desconhecido que a mudanga pode acarretar.

PASSO DOIS

Use uma Alavanca: Associe uma Dor Intensa A Ndo Mudar Agora, e um
Prazer Imenso A Experiéncia da Mudanga Agora!

Amaioria das pessoas sabe que deseja mesmo mudar, mas néo é capazde
fazé-lo! A mudanga em geral ndo é uma questdo de capacidade; é Quase sempre
uma questdo de motivagdo, Se alguém aponta um revolver para a nossa cabega, e
diz “E melhor vocé sair desse estado de depressio, e comece a se sentir feliz
agora”, aposto que qualquer um de nds poderia encontrar um meio de mudar o
estado emocional no momento, nessas circunstancias.

Mas o problema, como eu ja disse, ¢ que a mudanga muitas vezes ¢ um deve,
e ndo um tem de ser. Ou é um tem de ser, s6 que para “um dia desses”. 4 unica
maneira de efetuar uma mudanga agora é criar um senso de urgéncia tdo intenso
que somos compelidos a seguir em frente. Se queremos criar a mudanga, temos
de compreender que ndo se trata de uma questdo se podemos fazé-lo, mas sim se
o faremos. Se faremos ou ndo depende do nivel de motivagdo, o que por sua vez
depende dos poderes gémeos que moldam nossas vidas, a dor e o prazer.

Cada mudanga que vocé realizou em sua vida ¢ o resultado da mudanga das
neuroassociagdes sobre o que significa dor e o que significa prazer. Com bastante
freqiiéncia, porém, temos dificuldades para mudar porque temos emogdes
mistas sobre a mudanga. Por um lado, queremos mudar, Nao queremos adquirir
cancer por fumar. Nao queremos perder os relacionamentos pessoais por causa
de nosso temperamento explosivo.

Nio queremos que nossos filhos se sintam desamados porque somos rigorosos
demais com eles. Ndo queremos nos sentir deprimidos pelo resto de nossas vidas
por causa de alguma coisa que aconteceu no passado.

Nao queremos mais nos sentir como vitimas.

Por outro lado, tememos a mudanga. Especulamos “E se eu parar de fumar e
morrer de cincer de qualquer maneira, depois de renunciar ao prazer que o




cigarro me proporcionava?” Ou “E se eu perder esse sentimento negativo em
relagdo ao estupro, e me acontecer de novo?”

Temos emogdes mistas, em que ligamos tanto a dor quanto o prazer a
mudanga, o que deixa o cérebro indeciso sobre o que fazer, ¢ nos impede de
utilizar os plenos recursos de que dispomos para promover o tipo de mudangas
que poderiam literalmente ocorrer de um momento para outro, se cada fibra de
nosso ser estivesse empenhada.

Como invertemos essa situagao? Uma das coisas que faz praticamente
qualquer pessoa dar uma virada ¢ alcangar um limiar da dor: Significa
experimentar dor num nivel tdo intenso que vocé sabe que tem de mudar agora
— um ponto em que seu cérebro diz “Ja chega; ndo posso mais passar outro dia,
nem sequer um momento, vivendo ou me sentindo assim”.

Vocé ja experimentou isso num relacionamento pessoal, por exemplo?

Persistia, era doloroso, nido se sentia feliz, mas continuava mesmo assim.

Por qué? Racionalizou que ia melhorar, sem fazer nada para que melhorasse.
Se sentia tanta dor, por que nio foi embora? Embora fosse infeliz, o medo do
desconhecido era uma forga motivadora ainda maior. “E

verdade, sou infelizagora”, vocé pode ter pensado, “mas o que aconteceria
se eu deixasse essa pessoa ¢ nunca mais encontrasse outra? Pelo menos sei como
lidar com a dor que sinto agora.”

E esse tipo de pensamento que impede as pessoas de efetuarem mudangas.
Um dia, porém, a dor de permanecer no relacionamento negativo se torna maior
do que o medo do desconhecido, e assim vocé alcangou o limiar, e promoveu a
mudanga. Talvez tenha feito a mesma coisa com seu corpo, quando finalmente
decidiu que ndo poderia passar mais um dia sem tomar uma providéncia em
relagdo a seu excesso de peso. E possivel que a experiéncia que o levou a isso
tenha sido o fracasso em conseguir espremer-se na sua jeans predileta, ou a
sensa¢do das coxas grossas rogando uma na outra ao subir uma escada!

Ou apenas a visdo das dobras de excesso de carne pendendo para o lado do
corpo! Uma alavanca ¢ um artificio que utilizamos para levantar ou deslocar
uma tremenda carga, o que ndo poderiamos fazer de outra forma. A alavanca é
absolutamente crucial para criar qualquer mudanga, para vocé se libertar de
fardos de comportamento como fumar, beber, comer demais, praguejar, ou de
padrdes emocionais, como depressdo, preocupacio, medo, sentir-se
inadequado... pode escolher. A mudanga exige mais do que apenas estabelecer o
conhecimento de que vocé deve mudar. E o conhecimento ao nivel emocional
mais profundo e sensorial mais basico de que vocé tem de mudar. Se j tentou
muitas vezes promover uma mudanga e fracassou, isso significa apenas que o
nivel de dor por fracassar na mudanga ndo é bastante intenso. Vocé nao alcangou
o limiar, a suprema alavanca.



ADIETA ESPECIAL

Uma mulher que compareceu a um semindrio recente me contou a
estratégia infalivel que desenvolvera para se livrar dos quilos indesejaveis. Ela e
uma amiga assumiram varias vezes o compromisso de emagrecer, mas sempre
fracassavam no cumprimento da promessa. As duas acabaram chegando a um
ponto em que emagrecer era imperativo. Baseadas no que lhes ensinei,
precisavam de alguma alavanca para superar o impasse. Precisavam dar um
jeito para que o ndo-cumprimento da promessa fosse mais doloroso do que
qualquer outra coisa que pudessem imaginar.

Decidiram assumir o compromisso uma com a outra, ¢ com um grupo de
amigas, de que se falhassem desta vez cada uma teria de comer uma lata inteira
de carne para cachorro! Para evitar qualquer anseio, essas duas mulheres de
iniciativa contaram a todo mundo, e mantinham as latas bem a vista, em todas as
ocasides, como um constante lembrete. Ela me contou que quando sentiam
pontadas de fome, pegavam a lata e liam o rotulo. Com “pedagos de carne de
cavalo” entre os ingredientes, as duas logo descobriram que ndo era tao dificil
assim cumprir a promessa. Alcangaram o objetivo sem maiores problemas!

Quando eu fazia terapia particular, era imperativo que encontrasse o ponto de
maior pressdo de alavanca, a fim de ajudar as pessoas a efetuarem numa tnica
sessdo as mudangas que anos de terapia nio haviam conseguido promover.
Iniciava cada sessdo com a declaragdo de que ndo podia trabalhar com alguém
que ndo estivesse disposto a mudar agora. Um dos motivos era o fato de que eu
cobrava trés mil dolares por sessdo, e ndo queria que as pessoas investissem seu
dinheiro se ndo fossem capazes de obter os resultados que desejavam hoje, nesta
unica sessdo. Muitas vezes, essas pessoas haviam voado de outras partes do pais.
Aperspectiva de que eu os mandasse de volta sem cuidar do problema motivava
os clientes a passarem pelo menos meia hora me convencendo de que estavam
de fato empenhados, e fariam qualquer coisa para mudar agora. Com esse tipo
de alavanca, criar a mudanga tornava-se uma coisa logica. Para parafrasear o
filésofo Nietzsche, “Aquele que tem um por qué bastante forte, pode suportar
quase que qualquer como”. Descobri que vinte por cento de qualquer mudanga
sdo saber como, mas oitenta por cento sdo saber por qué. Se reunirmos um
conjunto bastante forte de razdes para mudar, podemos mudar em um minuto
algo que levamos anos sem conseguir mudar.

“Dé-me uma alavanca bastante comprida e um

momento de apoio bastante forte, e sozinho moverei

o mundo.”

- ARQ UIMEDES
O maior sistema de alavanca que vocé pode criar para si mesmo é a dor que



vem do interior;, ndo a externa. Saber que ndo conseguiu corresponder aos
padrées que fixou para a sua vida é a dor suprema. Se ndo conseguimos agir de
acordo com a visdo que temos de nds mesmos, se n0ssos comportamentos sao
incoerentes com nossos padroes — com a identidade que nos atribuimos — entdo
o abismo entre as agdes e 0 que somos nos leva a promover uma mudanga.

O sistema de alavanca criado pela verificagdo de uma incoeréncia entre os
padrdes de alguém e seu comportamento pode ser extremamente eficaz para
leva-lo a mudanga. Ndo ¢ apenas a pressdo aplicada pelo mundo exterior, mas
também a pressdo acumulada por dentro. Uma das for¢as mais vigorosas na
personalidade humana é o impeto para preservar a integridade de nossa
identidade.

O motivo pelo qual tantos de nos parecem contradi¢des ambulantes € o fato
de que nunca reconhecemos as incoeréncias pelo que sdo. Se vocé quer ajudar
alguém, ndo vai promover esse tipo de alavanca se apontar seus erros ou mostrar
como ¢ incoerente, mas sim fazendo perguntas que leva a pessoa a compreender
por si mesma suas incoeréncias. E uma alavanca muito mais poderosa do que
atacar alguém. Se vocé tenta exercer apenas uma pressao externa, a pessoa vai
reagir, mas ¢ quase impossivel resistir a pressio interna.

Esse tipo de pressdo ¢ um instrumento valioso para usar em vocé mesmo. A
complacéncia gera a estagnagdo; a menos que esteja extremamente insatisfeito
com seu atual padrdo de comportamento, vocé nio sera motivado a promover as
mudangas necessarias. Vamos encarar a verdade: o animal humano reage a
pressdo.

Entio por que alguém nio muda quando sente e sabe que deve mudar? E que
as pessoas associam mais dor a promover a mudanga do que a ndo mudar. Para
mudar alguém, inclusive a nés mesmos, devemos simplesmente inverter isso,
para que ndo mudar se torne doloroso demais (doloroso além do limite de
tolerdncia), e a idéia de mudanga seja atraente e agradavel!

Para obter a pressdo de alavanca genuina, faga a si mesmo perguntas que
induzem a dor. “O quanto vai me custar se eu nio mudar?” A maioria das pessoas
permanece ocupada demais a avaliar o pre¢o da mudanga. Mas qual é o prego
de ndo mudar? “Em tltima analise, o que faltara em minha vida se eu ndo
efetuar a mudanga? O

quanto ja4 me custa, em termos mentais, emocionais, fisicos, financeiros,
espirituais?” Faga com que a dor de ndo mudar lhe parega tio real, intensa e
imediata que ndo podera adiar a agdo por mais tempo.

Se isso ndo criar bastante forga de alavanca, entdo focalize como isso afeta as
pessoas que vocé ama, seus filhos, parentes, amigos.

Muitas pessoas fazem mais pelos outros do que por si mesmas. Assim, projete
com os detalhes mais nitidos como o seu fracasso em mudar tera um impacto
negativo sobre as pessoas que lhe sdo mais caras.



O segundo passo ¢ usar as perguntas de associagdo de prazer para ajuda-lo a
vincular essas sensagdes positivas a idéia de mudanga.

“Se eu mudar, como isso fard com que me sinta em relagdo a mim mesmo?
Que tipo de impulso poderia criar se mudasse isso em minha vida? Que outras
coisas poderia realizar se efetuasse essa mudanga hoje? Como minha familia e
amigos vdo se sentir? O quanto serei mais felizagora?’

Achave ¢é obter muitas razdes, ou melhor ainda, razdes bastante fortes, para
que a mudanga ocorra imediatamente, ndo em um dia qualquer do futuro. Se
vocé ndo se sentir compelido a promover a mudanga agora, entio ndo terd uma
auténtica alavanca.

Agora que vocé ja vinculou a dor por ndo mudar em seu sistema nervoso, e 0
prazer por efetuar a mudanga, ¢ impelido a criar uma mudanga, e pode passar
para o terceiro passo do NAC...

PASSO TRES

Interrompa o Padrdo Limitador A fim de nos sentirmos sistematicamente de
uma determinada maneira, desenvolvemos padrdes caracteristicos de
pensamento, focalizando as mesmas imagens e idéias, formulando para nés as
mesmas Perguntas. O problema ¢ que a maioria das pessoas deseja um
resultado, mas continua a agir da mesma maneira. Ouvi uma ocasido que a
defini¢do de insanidade ¢ “fazer sempre as mesmas coisas, e esperar um
resultado diferente”.

Por favor, ndo me entenda mal. Ndo ha nada de errado em vocé; ndo precisa
ser “obcecado”. (E sugiro que evite qualquer pessoa que use essas metaforas
para descrevé-lo!) Os recursos de que precisa para mudar qualquer coisa em sua
vida estdo dentro de vocé neste momento. Acontece apenas que possui um
conjunto de neuroassociagdes que habitualmente o levam a ndo aproveitar toda a
sua capacidade. O que vocé deve fazer ¢ reorganizar seus caminhos neurais, a
fim de que o guiem de uma forma sistematica na dire¢do de seus desejos, em
vez de suas frustragdes e medos.

A fim de obter novos resultados em nossas vidas, ndo basta apenas saber o
que queremos, ¢ ter uma alavanca apropriada. Podemos estar muito motivados a
mudanga, mas se continuamos a fazer as mesmas coisas, a manter os mesmos
padrdes improprios, nossa vida ndo vai mudar, e s6 experimentaremos mais e
mais dor e frustragdo.

Ja reparou numa mosca aprisionada numa sala? Procura de imediato pela
claridade, por isso voa para a janela, bate contra o vidro muitas e muitas vezes,
até por horas a fio. Ja notou que as pessoas também fazem isso? Estdo motivadas
para a mudanga; e tm uma alavanca poderosa. Mas nem toda a motivagdo do
mundo sera capaz de ajudar se vocé tentar escapar através de uma janela
fechada. Tem de mudar seu curso. Amosca s6 tem uma chance se recuar e
procurar por outra saida.



Se mantemos 0 mesmo padrdo antigo, obteremos os mesmos resultados
antigos. Os discos criam sempre os mesmos sons por causa de seu padrdo, o
sulco continuo em que os sons foram codificados. Mas o que aconteceria se um
dia eu pegasse seu disco, ¢ usasse uma agulha para arranha-lo de um lado para
outro, dezenas de vezes? Se eu fizer isso com bastante forga, havera um ponto em
que o padrdo sera interrompido tdo fundo que o disco nunca mais tocara da
mesma forma.

Assim também a simples interrupgao do padrao de comportamento ou
emogao limitadores de alguém pode mudar completamente sua vida, porque as
vezes também cria uma forga de alavanca, e s6 com esses dois passos se pode
mudar quase tudo. Os passos adicionais do NAC sdo apenas um meio de fazer
com que as mudangas durem, e lhe permitir desenvolver novas opgdes,
agradaveis e fortalecedoras.

Criei recentemente um curioso padrdo de interrup¢éo, em um dos meus
semindrios de trés dias de Poder Ilimitado™, (Unlimited Power™) em Chicago.
Um homem alegou que queria se livrar do seu hébito de chocolate, mas ficou
patente para mim que ele recebia muito prazer de sua identidade como um
“viciado em chocolate”. Até usava uma camisa com a frase “Eu quero o mundo,
mas me contentarei comendo chocolate.”

Era uma prova incontestavel de que aquele homem, embora pudesse ter o
desejo de parar de comer chocolate, também tinha muito “ganho secundario”
para manter o habito.

As vezes as pessoas querem criar mudanga, porque um comportamento ou
padrido emocional lhes cria dor. Mas podem também extrair um beneficio da
propria coisa que tentam mudar. Se uma pessoa fica doente, por exemplo, e de
repente todos a envolvem, dispensando a maior atengao, pode descobrir que a
doenga ndo cura tdo depressa quanto deveria. Ao mesmo tempo em que deseja
superar a dor, pode também querer, inconscientemente, mais do prazer de saber
que 0s outros se importam.

Vocé pode fazer tudo direito, mas se o ganho secundario for muito forte, vai
se descobrir voltando aos meios antigos. Alguém com um ganho secundario tem
emogdes mistas sobre a mudanga. Diz que quer mudar, mas com freqiiéncia
acredita subconscientemente que manter o antigo comportamento ou padrdo
emocional lhe proporciona algo que nao poderia obter de outra forma. Assim,
ndo se mostra disposto a renunciar a depressio, embora isso seja doloroso. Por
qué? Porque a depressdo atrai atengdo, por exemplo. A pessoa ndo quer se sentir
deprimida, mas quer desesperadamente atrair aten¢do. Ao final, a necessidade
de atengdo prevalece, e ela permanece deprimida. A necessidade de atengdo é
apenas uma forma de ganho secundario. A fim de resolver isso, temos de
oferecer a pessoa uma alavanca bastante poderosa para que promova a
mudanga, mas também devemos indicar um novo caminho para atender de suas



necessidades.

Tenho certeza de que aquele homem sabia, em algum nivel, que precisava se
livrar do hébito de comer chocolate, mas também tenho certeza de que ele sabia
que podia usar essa oportunidade para atrair atengéo. Sempre que hda um ganho
secundario envolvido, é preciso aumentar a pressdo da alavanca; por isso, conclui
que um padrdo de interrupgdo intenso criaria o impulso necessario, e lhe disse: —
Declara que esta disposto a renunciar ao chocolate. Isso € 6timo. S6 ha uma coisa
que eu quero que faga antes de eliminarmos o antigo padrao para sempre.

— Que coisa? — perguntou ele.

— Para deixar seu corpo nas condigdes certas, durante os proximos nove dias
vocé nao deve comer qualquer outra coisa além de chocolate. S6 chocolate pode
passar por seus labios.

As pessoas na audiéncia comegaram a rir, ¢ 0 homem me fitou com uma
expressao indecisa.

— Posso beber alguma coisa? — indagou ele.

— Pode beber agua. Quatro copos por dia... mas isso € tudo. O

resto sera chocolate.

Ele deu de ombros, sorriu.

— Muito bem, Tony, se ¢ isso 0 que vocé quer. Posso fazer isso sem mudar. E
vou detestar fazé-lo bancar o tolo.

Limitei-me a sorrir, e continuei com o seminario. Vocés deviam ter visto o
que aconteceu em seguida! Como que por magia, dezenas de barras de chocolate
e bombons surgiram dos bolsos, pastas e bolsas das pessoas, e foram entregues a
ele. No intervalo para o almogo, ele estava inundado por todo o chocolate que
havia naquele auditorio.

Encontrou-se comigo no saguao.

— Obrigado, Tony ! — disse ele, enquanto abria uma barra de chocolate ¢ a
metia na boca. — Isso vai ser maravilhoso!

O homem estava determinado a me “vencer”. SO que ndo percebia que ndo
era comigo que estava competindo... mas consigo mesmo! Eu apenas recrutava
seu corpo como um aliado para obter a alavanca necessaria, e romper seu
padrdo.

Vocé sabe até que ponto o agucar deixa uma pessoa com sede? Ao final do
dia, a garganta do homem estava ressequida... e ele perdera a paixdo por
chocolate, enquanto as pessoas continuavam a lhe oferecer mais ¢ mais barras e
bombons. No segundo dia, ele ja perdera o senso de humor, mas ainda nao se
mostrava disposto a ceder. Insisti para que comesse mais um pouco de chocolate;
ele desembrulhou uma barra, fitando-me com uma expresséo furiosa.

Na terceira manha, ao entrar no auditorio, ele parecia um homem que
passara a noite inteira em suplicio.

— Como foi o desjejum? — indaguei.



— Néio muito bom — admitiu ele, no maior desinimo.

— Coma mais um pouco.

Ele pegou outra barra de chocolate que alguém sentado atras lhe estendeu,
mas ndo a abriu, nem sequer olhou.

— Qual é o problema? Nio agiienta mais?

O homem acenou com a cabega, e eu insisti: — Ora, coma mais um pouco!
Afinal, chocolate ndo é a melhor coisa do mundo? Que tal um chocolate
crocante? Ou uma caixa de bombons com nozes? Nao pode sentir o gosto? Nao
sente a boca aguada?

Quanto mais eu falava, mais verde ele se tornava.

— Vamos, pode comer!

Ele acabou explodindo: — VOCE NAO PODE ME OBRIGAR!

Aaudiéncia desatou a rir, enquanto o homem registrava o que dissera.

— Muito bem, jogue o chocolate fora, ¢ sente-se.

Mais tarde, ajudei-o a selecionar alternativas fortalecedoras ao chocolate,
abrindo-lhe novos e mais fortalecedores caminhos para o prazer, que nio
exigiam que consumisse algo que ele sabia que ndo era bom para seu organismo.
Aprofundei o trabalho, condicionando as novas associagdes ¢ ajudando-o a
substituir o vicio antigo por uma variedade de comportamentos saudaveis:
respiragao de poder, exercicios, alimentos ricos em agua, combinagdes de
alimentos apropriados, e assim por diante.(*) (*) Descubra mais sobre esses
principios em meu semindrio de Satide Viva, ou leia Poder sem Limites, Capitulo
10, “Energia: O Combustivel da Exceléncia”.

Eu criara uma alavanca para esse homem? Pode apostar que sim!

Se vocé pode causar dor ao corpo de alguém, isso ¢ uma alavanca inegavel.
A pessoa faz qualquer coisa para se livrar da dor, e alcangar o prazer. Ao mesmo
tempo, consegui romper seu padrio. Todos os outros tentavam fazer com que ele
parasse de comer chocolate. Eu exigi que ele comesse! Era algo que ele nunca
esperara, e foi uma tremenda interrup¢do em seu padrdo. O homem passou a
vincular sensagdes tao dolorosas a idéia de comer chocolate que um novo
caminho neural surgiu de um momento para outro, e o “curso do bombom™
anterior foi destruido além de qualquer possibilidade de reconhecimento.

Quando eu conduzia terapias particulares, as pessoas me procuravam,
sentavam em meu consultorio, e comegavam a me contar qual era o seu
problema. Diziam “Meu problema é...”, e depois desatavam a chorar, perdendo
o controle. Assim que isso acontecia, eu me levantava, e gritava “COM
LICENCA!” As pessoas tinham um sobressalto, e eu acrescentava: “Ainda nem
comegamos!” Em geral respondiam “Oh, desculpe!” No instante seguinte,
mudavam o estado emocional, recuperavam o controle. Era puro histerismo.
Aquelas pessoas que achavam que ndo tinham controle sobre suas vidas,
demonstravam logo que ja sabiam exatamente como mudar o que sentiam!



Uma das melhores maneiras de interromper o padrdo de alguém ¢ fazer
coisas que a pessoa ndo espera, coisas que sdo radicalmente diferentes de tudo o
que ja experimentaram antes. Pense em alguns meios de interromper seus
proprios padrdes. Tire um momento para pensar em alguns dos meios mais
agradaveis e vigorosos para interromper um padrdo de se sentir frustrado,
preocupado ou sufocado.

Na proxima vezem que comegar a se sentir deprimido, levante-se de um
pulo, olhe para o céu, e grite no seu tom mais idiota: “ALELUIA!

Meus pés nao estdo fedendo hoje!” Uma agdo tola como essa vai desviar sua
atengdo, mudar seu estado, e com certeza alterar o estado de todos ao seu redor,
as pessoas chegando a conclusdo de que vocé ndo estd mais deprimido... apenas
enlouqueceu!

Se vocé come demais, numa base regular, e quer parar, eu lhe darei uma
técnica que vai funcionar, sem a menor sombra de divida, se estiver disposto a
se empenhar. Na proxima vezem que se descobrir comendo demais num
restaurante, levante-se de um pulo, recue dois ou trés passos, aponte para sua
cadeira, e grite o mais alto que puder: “PORCO!”

Garanto que se fizer isso trés ou quatro vezes, a vista de uma porgdo de
pessoas, nunca mais vai comer demais! Passara a vincular uma dor intensa a
esse comportamento. Basta se lembrar de uma coisa: quanto mais clamorosa for
a sua maneira de romper um padrio, mais eficaz sera.

Uma das distingdes fundamentais para se interromper um padrao ¢ a
necessidade de fazé-lo no momento em que o padrdo se torna recorrente.
Interrupgdes de padrdes nos acontecem todos os dias. Quando vocé diz “Acabei
de perder a seqiiéncia de pensamento”, esté indicando que algo ou alguém
interrompeu seu padrdo de concentragio. Alguma vezja esteve profundamente
absorvido numa conversa com um amigo, alguém interrompeu-o por um
momento, e depois vocé retomou o dialogo especulando “Onde ¢ mesmo que
estavamos?” Claro que isso ja lhe aconteceu, e ¢ um exemplo classico de
interrupg¢do de padrdo.

Basta se lembrar que se queremos criar uma mudanga, ¢ aprendemos no
passado a obter prazer de um curso indireto, que inclui uma série de
conseqiiéncias negativas, precisamos romper esse padrdo.

Precisamos desmonta-lo além do reconhecimento, encontrar um novo
padrio (esse ¢ o passo seguinte), e condiciond-lo varias vezes, até que se torne o
enfoque consistente.

COMO ROMPER PADROES LIMITADORES

DE SENTIMENTOS E ACOES

Com freqiiéncia ¢ verdade que interromper um padrdo muitas vezes pode
mudar praticamente qualquer pessoa. Uma maneira simples de romper um
padrio ¢ distorcer as sensagdes que vinculamos as nossas memorias. A (inica



razio para ficarmos transtornado ¢ o fato de representarmos as coisas em nossas
mentes de uma determinada maneira. Por exemplo, se seu chefe grita com
vocé, e mentalmente reconstitui a experiéncia pelo resto do dia, imaginando-o a
gritar de novo, muitas e muitas vezes, vai se sentir cada vez pior. Por que permitir
que a experiéncia continue a afeta-lo? Por que ndo pegar o registro em sua
mente, e risca-lo tantas vezes que ndo mais serd capaz de experimentar aqueles
sentimentos? Talvez até vocé possa fazer com que isso se torne divertido!

Experimente isso agora, fazendo o seguinte: Pense numa situagdo que o fazse
sentir triste, frustrado, ou furioso. Agora, faga os dois primeiros passos do NAC,
que ja analisamos. Se vocé se sente mal agora por causa da situagdo, como
gostaria de ser capaz de se sentir? Por que quer se sentir assim? Sdo as sensagdes
que vinculou a essa situagao que o impedem de se sentir como deseja. Nao seria
maravilhoso se pudesse se sentir bem? Agora, aplique em si mesmo alguma
pressdo de alavanca. Se ndo mudar como se sente em relagdo a situagdo, como
continuara a se sentir? Muito mal, posso apostar! Quer pagar esse preco, e
carregar sempre essas sensagdes negativas em relagdo a pessoa ou situagao? Se
pudesse mudar agora, ndo se sentiria melhor?

O PADRAO DE DISTORCAO

Vocé ja dispde de alavanca suficiente; agora, distor¢a os padrdes
enfraquecedores, até que ndo mais aflorem. Depois de ler isto, dé os passos
seguintes: 1) Veja em sua mente a situacio que tanto o incomodava. Projete-a
como se fosse um filme. Nio fique transtornado com isso; apenas as assista uma
vez, registrando tudo o que aconteceu.

2) Transforme a experiéncia num desenho animado. Acomode-se em sua
cadeira, com um sorriso largo e tolo, respire fundo, e projete a imagem de tras
para a frente, o mais depressa que puder, vendo tudo acontecer ao inverso. Se
alguém disse alguma coisa, observe-o engolindo as proprias palavras! Deixe o
filme correr para tras bem depressa, depois projete-o para a frente ainda mais
depressa. Mude agora as cores das imagens, a fim de que os rostos de todos
tenham as cores do arco-iris. Se ha alguém em particular que o transtorne, faga
com que suas orelhas se tornem enormes, como as de Mickey Mouse, e que seu
nariz cresga como o de Pindquio.

Faca isso pelo menos uma diizia de vezes, para a frente e para tras, para os
lados, riscando o registro das imagens com tremenda velocidade e humor. Crie
alguma musica em sua mente ao fazer isso. Pode ser a sua musica predileta, ou
alguma melodia tipica de desenho animado. Vincule esses sons estranhos a
imagem antiga que tanto o transtornava. Isso vai com certeza mudar as
sensacdes. A chave de todo o processo ¢ a velocidade com que vocé faz o filme
voltar, e o nivel de humor e exagero que consegue associar.

3) Pense agora na situagio que o incomodava, e verifique como se sente
agora. Se foi feito com eficacia, vocé tera rompido o padrio tantas vezes, e com



tanta facilidade, que achara dificil, ou mesmo im possivel, retornar a esses
sentimentos negativos. Isso pode ser feito com coisas que o vem incomodando hd
anos. £ com freqiiéncia um método muito mais eficaz do que tentar analisar as
razdes de uma situagio, o que ndo muda as sensagdes que vocé vincula a
situagdo.

Por mais simplista que possa parecer, a distor¢do eficaz de uma situagao
funcionara na maioria dos casos, mesmo quando ha trauma envolvido. Por que
funciona? Porque todos os nossos i estdo b dos nas i s que
focalizamos na mente, e nos sons e sensagées que vinculamos a essas imagens
especificas. A medida que mudamos as imagens e sons, mudamos como
sentimos. Efetuando-se esse condicionamento varias vezes, fica dificil voltar ao
padrao antigo.

Uma maneira de romper o padrdo ¢ simplesmente parar de fazer uma coisa.
Se vocé deixa de manter um padrio, o caminho neural se dissipara pouco a
pouco. Depois que uma conexdo neural ¢ estabelecida, o cérebro sempre tera
um caminho aberto, mas este torna-se mais ou menos obstruido se ndo for usado.
Como qualquer outra coisa, se vocé ndo usar, comega a perder.

Agora que vocé ja rompeu o padrdo que o continha, tem agora o espago
aberto para...

PASSO QUATRO

Crie uma Alternativa Fortalecedora Este quarto passo ¢ absolutamente
essencial para se consolidar a mudanga a longo prazo. Na verdade, o fracasso da
maioria das pessoas em encontrar um caminho alternativo para sair da dor e
assumir os sentimentos de prazer ¢ causa principal para que suas tentativas de
mudanga sejam apenas temporarias. Muitas pessoas chegam ao ponto em que
t€m de mudar, em que a mudanga ¢ imperativa, porque vinculara muita dor ao
padrdo antigo, e muito prazer a idéia de mudar.

Até interrompem seus padrdes. Depois disso, no entanto, nada tém para
substituir o padrao antigo!

Lembre-se de que todos os seus padrdes neurologicos sdo projetados para
ajuda-lo a se livrar da dor e alcangar o prazer. Esses padrdes sio bem
estabelecidos; podem ter efeitos colaterais negativos, mas se vocé aprendeu que
um hébito pode livra-lo da dor, voltara a assumi-lo, repetidas vezes, se ndo
encontrou um meio melhor de obter os sentimentos que deseja.

Se vocé seguiu cada um dos passos descritos, tem uma nogéo clara do que
queria e do que o impedia de alcangar o objetivo, dispde de uma alavanca para si
mesmo, interrompeu o padrio, e agora precisa preencher a lacuna com um novo
conjunto de opgdes, que lhe proporcionardo os mesmos sentimentos agradaveis,
sem os efeitos colaterais negativos. A partir do momento em que deixa de fumar,
vocé deve ter um novo meio, ou varios novos meios, de substituir os beneficios,



quaisquer que fossem, que costumava obter do antigo comportamento; os
beneficios dos antigos sentimentos ou comportamentos devem ser preservados
pelos novos comportamentos ou sentimentos, a0 mesmo tempo em que se
climina os efeitos colaterais. Pelo que vocé pode substituir a preocupagao? Que
tal a a¢do intensa num plano para alcangar seus objetivos? A depressdo pode ser
substituida pelo foco em como ajudar outras pessoas necessitadas.

Se vocé ndo sabe direito como se livrar da dor e sentir prazer como um
substituto ao fumo, bebida, preocupagao, ou outra emogao ou comportamento
negativo, pode encontrar as respostas seguindo o exemplo de pessoas que
mudaram sua situagdo. Procure pessoas que efetuaram mudangas permanentes;
garanto que vai descobrir que elas tiveram uma alternativa para substituir o
comportamento antigo.

Um bom exemplo disso ¢ o meu amigo Fran Tarkenton. Quando Fran e eu
comegamos a fazer os meus programas de Poder Pessoal na televisdo, ele tinha
um habito que me surpreendeu. Era viciado em mascar tabaco. Eu estava numa
reunido com Fran, e de repente ele virava a cabega e cuspia. Nao combinava
com a imagem daquele homem vigoroso e elegante. Mas ha mais de vinte anos
que ele fazia isso.

Como Fran me diria depois, mascar tabaco era um dos seus maiores prazeres
na vida. Era como seu melhor amigo. Se estava viajando e sentia-se sozinho,
podia mascar tabaco, e a solidao acabava. Ele chegou a comentar para alguns
amigos que se tivesse de optar entre sexo e mascar tabaco, escolheria mascar
tabaco! O que acham disso como uma falsa neuroassocia¢io? Ele abrira um
caminho para sair da dor e alcangar o prazer através do ato de mascar tabaco.
Depois de anos de uso e reforgo continuos, criara uma linha-tronco neural do
tabaco para o prazer; portanto, esse era o seu caminho predileto de mudanga.

O que lhe aconteceu para mudar o comportamento? Ao final, ele acabou
obtendo uma alavanca bastante forte para si mesmo. Um dia, com uma pequena
ajuda de “um amigo”, Fran comegou a perceber que mascar tabaco era uma
tremenda incongruéncia com a qualidade do homem que se tornara.
Representava uma falta de controle sobre a sua vida, e como o comando da vida
¢ um dos valores mais altos para Fran, esse era um padrdo que néo podia deixar
de romper. Era doloroso demais se encontrar nessa posi¢do. Comegou a orientar
o foco da mente para a possibilidade de cancer na boca. Imaginou isso com
extrema nitidez, até que foi se afastando da idéia de mascar tabaco. O gosto
passou a repugna-lo. As imagens ajudaram-no a criar uma alavanca para si
mesmo e interromperam o padrdo que ele usava antes, vinculando prazer ao uso
de tabaco.

O passo seguinte mais importante foi a descoberta de novos meios de obter
prazer muito mais eficazes do que o tabaco. Ele se empenhou no trabalho como
nunca antes, e comegou a produzir resultados que tornaram a sua empresa, a



Knowledge Ware, numa das mais bem-sucedidas companhias de software de
Wall Street. Com um vigor ainda maior, agora que precisava de uma nova
companhia, decidiu atrair uma pessoa real, e encontrou a mulher de seus sonhos,
aprendeu a obter do relacionamento todos os tipos de emogdes e sentimentos que
nunca fora capazde obter de qualquer outra fonte.

Muitas vezes, se apenas rompemos os padrdes antigos, o cérebro procura
automaticamente por um padrdo substituto para nos proporcionar os sentimentos
que desejamos. E por isso que as pessoas que rompem o padrdo de fumar podem
as vezes engordar: o cérebro procura por um novo meio de criar os mesmos tipos
de sentimentos agradaveis, e as pessoas a comer em grandes quantidades para
obté-los.

A chave, portanto, ¢ escolhermos conscientemente 0s novos comportamentos
ou sentimentos com que vamos substituir os antigos.

ESTUDOS DE TRANSFORMACAO

A pesquisadora Nancy Mann realizou um estudo estatistico para avaliar o
nivel de reabilitagdo em usuérios de drogas reformados, e a adogdo de um
comportamento substituto parece d
nesse complexo campo de mudanga.(*) O

primeiro grupo no estudo foi obrigado a renunciar ao vicio por alguma
pressdo externa, muitas vezes aplicada pelo sistema judiciario. Como ja
ressaltamos na parte sobre alavanca, a pressdo externa raramente tem um
impacto duradouro. Como era de se prever, esses homens e mulheres voltaram
ao vicio antigo assim que a pressdo foi suspensa, ou seja, assim que sairam da
prisdo.

um importante papel, mesmo

(*) Mann, Nancy: “A Diagnostic Tool with Important Implications for
Treatment of Addiction: Identification of Factors Underlying Relapse and
Remission Time Distributions”. The International Journal of the Addictions (1984).

Um segundo grupo desejava realmente largar o vicio, e tentou por iniciativa
propria. Sua alavanca era basicamente interna. Em decorréncia, as mudangas de
comportamento duraram muito mais, em alguns casos até por dois anos depois
do empenho inicial. O que acabava acarretando uma recaida era o surgimento
de uma quantidade significativa de estresse. Quando isso ocorria, as pessoas
retornavam com freqiiéncia ao vicio das drogas, como um meio de se livrar da
dor e alcangar o prazer. Por qué? Porque nao haviam encontrado um substituto
para o antigo caminho neural.

O terceiro grupo substituiu o vicio por uma nova alternativa, algo que lhes
proporcionava os sentimentos que haviam procurado originalmente... ou talvez
algo que fizesse com que se sentissem ainda melhor. Muitos encontraram
relacionamentos satisfatorios, esclarecimento espiritual, uma carreira em que
podiam se empenhar com afinco. Em conseqiiéncia, muitos nunca voltaram ao



vicio antigo, e a maioria resistiu em média por mais de oito anos, antes que
ocorresse algum retrocesso.

As pessoas que conseguiram se livrar do vicio em drogas seguiram os
primeiros quatro passos do NAC, e foi por isso que obtiveram tanto éxito.

Algumas, no entanto, so se mantiveram firmes durante oito anos. Por qué?
Porque néo utilizaram o quinto e crucial passo do NAC.

PASSO QUATRO

Condicione o Novo Padrdo Até Que seja Consciente O condicionamento é a
maneira de garantir que uma mudanga criada por vocé seja consistente ¢
persista a longo prazo. O modo mais simples de condicionar algo ¢ simplesmente
ensaia-lo varias vezes, até que haja um caminho neuroléogico. Se vocé encontrar
uma alternativa fortalecedora, imagine-se a fazé-la até constatar que pode sair
da dor e entrar no prazer num instante. Seu cérebro passara a associar isso com
um novo meio de produzir esse resultado, numa base sistematica.

Se vocé néo fizer isso, voltara ao antigo padrdo.Se ensaiar a alternativa nova e
fortalecedora muitas vezes, com tremenda intensidade emocional, vai abrir uma
trilha, e usando ainda mais repeti¢do e emogio, logo se tornara uma estrada para
esse novo meio de alcangar resultados, e passara a ser uma parte de seu
comportamento habitual. Lembre-se de que seu cérebro ndo pode distinguir a
diferenga entre algo que vocé imagina de uma forma vivida e algo que de fato
experimenta. O condicionamento assegura que vocé percorrera
automaticamente 0 novo curso, que se avistar uma das “rampas de saida”, que
antes sempre costumava pegar, agora seguira em frente a toda velocidade... e
até sera dificil pega-las.

O poder do condicionamento néo pode deixar de ser superestimado. Li
recentemente que o grande Larry Bird, do Boston Celtics, estava fazendo um
comercial de refrigerante em que deveria errar um arremesso. Ele feznove
cestas seguidas, antes de conseguir errar uma vez! Isso demonstra a for¢ga com
que ele se condicionou ao longo dos anos. Quando a bola chega em suas méos,
ele inicia automaticamente um padrao para coloca-la na cesta, Tenho certeza de
que se examinassemos a parte do cérebro de Larry Bird vinculada a esse
movimento, encontrariamos um substancial caminho neural.

Compreenda que todos nés podemos condicionar qualquer comportamento
em nds, se usarmos bastante repeticdo e intensidade emocional.

O passo seguinte ¢ fixar um programa para reforgar seu novo
comportamento. Como vocé pode se recompensar pelo sucesso? Ndo espere ter
passado um ano sem fumar. Assim que passar um dia, dé uma recompensa a si
mesmo! Néo espere até perder trinta quilos. Ndo espere até perder um quilo que
seja. No instante em que for capaz de empurrar o prato para o lado ainda com
comida, trate de se congratular. Determine uma série de objetivos a curto prazo,
de pequenos marcos, e a medida que alcangar cada um, trate de se recompensar



imediatamente. Se esteve deprimido ou preocupado, agora, a cada vez que agir,
em vezde se preocupar, ou a cada vez que sorrir quando alguém lhe perguntar
como vai, e responder “Muito bem”, procure se recompensar por ja ter
comegado a efetuar as mudangas necessarias para garantir seu sucesso a longo
prazo.

Assim, o sistema nervoso aprende a vincular grande prazer a mudanga. As
pessoas que querem emagrecer nem sempre véem resultados imediatos — em
geral, perder um quilo ndo transforma ninguém, milagrosamente, numa Elle
McPherson ou num Mel Gibson. Portanto, ¢ importante se recompensar assim
que tomar algumas agdes especificas, ou fizer qualquer progresso emocional
positivo, como optar em correr ao redor do quarteirdo, em vezde correr para o
McDonalds mais proximo.

Se ndo fizer isso, vocé pode se descobrir a pensar: “Muito bem, perdi um
quilo até agora, mas ainda estou gordo. Isso vai durar para sempre. O

caminho a percorrer ¢ tio longo...” Com isso, vocé pode usar essas
avaliag¢des a curto prazo como desculpas para se empanturrar.

A compreensdo do poder de refor¢o vaiacelerar o processo de condicionar
um novo padrdo. Recentemente tive o prazer de ler um excelente livro, que
recomendo as pessoas que desejem fazer um estudo meticuloso sobre o
condicionamento. E Don t Shoot the Dog!, de Karen Pryor. O livro apresenta
algumas distingdes simples sobre a modificagdo do comportamento animal que
se comparam com as minhas proprias distingdes, adquiridas ao longo de anos,
sobre a moldagem do comportamento humano.

O fascinante é constatar como os animais e os seres humanos sdo parecidos
em termos de forgas que impulsionam nossas a¢des. O

conhecimento dos fatores fundamentais do condicionamento nos permite
assumir o controle dessas forgas, e criar o destino que escolhermos.

Podemos viver como animais, manipulados pelas circunstancias e pelas
pessoas que nos cercam... ou podemos aprender com essas leis, usando-as para
aproveitar a0 maximo todo o nosso potencial. Pryor analisa em seu livro como
aprendeu a utilizar a dor para treinar animais, ao longo dos anos: chicotes ¢ uma
cadeira para ledes, o freio para cavalos, a coleira para cachorros. Mas enfrentou
dificuldades quando comegou a trabalhar com golfinhos, porque eles
simplesmente nadavam para longe quando tentava lhes aplicar alguma dor! Isso
levou-a a desenvolver uma compreensdo mais profunda da dindmica do
treinamento de refor¢o positivo.

“Ndo hd nada que o treinamento néo possa fazer.

Nada esti além de seu alcance. Pode transformar

a moral ruim em boa; pode destruir maus principios

e recriar os bons; pode elevar homens a anjos. ”



- MARK TW.

O primeiro principio organizador de qualquer tipo de “Condicionamento de
Sucesso” ¢ o poder do refor¢o. Devemos saber que, para produzr de uma forma
sistematica qualquer comportamento ou emogao, devemos criar um padrao
condicionado. Todos os padrdes sdo o resultado de reforgo; de forma mais
especifica, a chave para criar a consisténcia em nossas emogdes e
comportamentos ¢ o condicionamento.

ALEI DO REFORCO

Qualquer padrao de ¢do ou compor que seja refor¢ado de um
modo continuo se tornard uma reagdo automdtica e condicionada.

Qualquer coisa que deixamos de refor¢ar acabard por se dissipar:

Podemos reforgar nosso comportamento ou o de outra pessoa através do
reforgo positivo; ou seja, a cada vez que produzimos o comportamento que
desejamos, damos uma recompensa. Essa recompensa pode ser um elogio, um
presente, um novo privilégio ezc. Ou podemos usar um reforgo negativo. Pode
ser uma cara amarrada, um barulho qualquer, até uma punigio fisica. E
fundamental compreender que o reforgo ndo ¢ a mesma coisa que puni¢ao e
recompensa. Refor¢o é a reagdo a um comportamento imediatamente depois que
ocorre, enquanto a puni¢do e recompensa podem ocorrer muito tempo depois.

O MOMENTO E TUDO

O momento apropriado é absolutamente fundamental para o condicionamento
eficaz Se um técnico grita “Sensacional!” quando seu time de basquete executa
uma jogada perfeita, o impacto ¢ muito maior do que se esperasse até a reuniao
no vestiario. Por qué? Porque sempre queremos vincular as sensagdes de reforgo
ao padrdo que esta ocorrendo.

Um dos problemas de nosso sistema judiciario ¢ de que as pessoas que
cometem atos criminosos muitas vezes s6 sao punidas anos depois. Em termos
intelectuais, podem saber o motivo para a puni¢ao, mas o padrdo de
comportamento que gerou esse problema permanece intacto — néo foi
interrompido, ndo teve qualquer dor vinculada.

Essa ¢ a unica maneira de mudar de fato nossos comportamentos ¢ emogdes
a longo prazo. Devemos treinar o cérebro para fazer as coisas que sdo eficazes,
ndo em termos intelectuais, mas sim neurologicos. O

desafio, sem duvida, ¢ que a maioria das pessoas ndo compreende que
sempre estamos todos condicionando uns aos outros, ¢ moldando os
comportamentos uns dos outros; ¢ com freqiiéncia, condicionamos as pessoas de
uma forma negativa, em vez de positiva.

Um exemplo simples ocorreu com o ex-namorado de minha filha Jolie Ela
andava muito ocupada com a escola, aulas de danga, e uma pega em que
participava. Ele queria que Jolie lhe telefonasse todos os dias; e quando ela deixou
de ligar por alguns dias, 0 namorado causou-lhe muita dor no telefonema




seguinte. Era evidente que ele queria que Jolie o procurasse com mais
freqiiéncia, mas sua estratégia para o refor¢o foi pressiona-la e censura-la
quando ela ligou.

Alguma vezvocé ja foi culpado disso? Se quer que seu namorado, namorada,
conjuge, ou outra pessoa significativa o procure com mais freqiiéncia, acha que
seria eficaz pressionar para esse contato? E quando a pessoa finalmente liga,
vocé atende com declaragdes como “Ah, finalmente vocé se lembrou de que o
telefone existe! E um milagre! Por que tenho sempre de tomar a iniciativa de
ligar para vocé?”

O que vocé esta fazendo, no fundo, ¢ condicionar a pessoa a ndo ligar para
vocé! Esta causando dor pela propria coisa que tanto deseja. O

que acontecera em conseqiiéncia? A dor ficara vinculada a telefonar para
vocé; a pessoa passara a evitar ainda mais no futuro. No caso de Jolie, esse
padrio era continuo, persistindo por meses, ate que ela sentiu que ndo poderia
vencer. Se ndo telefonasse, teria dor. Se telefonasse, teria dor.

Como vocés podem imaginar, esse padrdo de reforgo negativo impregnou
muitos aspectos do relacionamento dos dois, ¢ acabou levando ao seu
encerramento.

Se vocé deseja mesmo que alguém o procure, entdo precisa responder com
satisfagdo quando a pessoa telefona. Se disser que sente saudade, que a ama,
como fica feliz por falar com ela, ndo acha que a pessoa se tornara mais
propensa a ligar de novo? Lembre-se de que deve vincular prazer a qualquer
comportamento que deseja que alguém repita.

Em minhas consultas a empresas, através dos Estados Unidos j4 notei que a
maioria tenta motivar seus empregados pelo uso de retor¢o negativo como
estratégia priméria, usando o medo da puni¢ao como o elemento fundamental.
Isso pode dar certo a curto prazo, mas ndo a longo prazo. Mais cedo ou mais
tarde, as empresas se deparam com o mesmo problema da Europa Oriental: as
pessoas s6 vivem no medo por algum tempo, e depois se revoltam.

A segunda grande estratégia usadas pelas empresas ¢ o incentivo financeiro.
Embora seja uma excelente idéia, em geral apreciada, hd um limite para sua
eficacia. Sempre surge um ponto de retorno decrescente, em que nem todos os
incentivos adicionais induzem a uma maior qualidade no trabalho das pessoas. A
verdade ¢ que a maioria das empresas descobre que hd um limite ao que se pode
fazer nessa area. Se alguém reforga constantemente com dinheiro, as pessoas
passam a esperar um retorno econdmico imediato quando fazem algo de grande
valor. Comegaram a trabalhar apenas pela recompensa financeira, e ndo fardo
coisa alguma se ndo a obtiverem, reduzindo a capacidade da empresa de atender
as demandas econémicas dos empregados.

Aterceira e mais eficaz maneira de motivar as pessoas ¢ através do



desenvolvimento pessoal. Ajudando-se os empregados a crescerem e se
expandirem em termos pessoais, eles passam a se sentir mais entusiasmados pela
vida, as pessoas, e seus empregos. Isso fazcom que queiram contribuir ainda
mais. Agem assim por um senso de orgulho pessoal, em vezde qualquer pressao
exterior. Isso ndo significa que ndo se deva ter um programa de incentivos
econdmicos; apenas ¢ preciso cuidar para se ter também o mais poderoso de
todos os incentivos, que ¢ o de ajudar as pessoas a se expandirem e crescerem.

“O bem e o mal, recompensa e puni¢do, sio os tnicos

motivos para uma criatura racional: constituem a

espora e o freio pelos quais toda a humanidade é

impulsionada e guiada.”

- JOHN LOCKE

PROGRAME O REFORCO PARA AMUDANCA PERDURAR!

Quando vocé comega a instituir um novo comportamento ou um novo padrao
emocional, ¢ muito importante que reforce a si mesmo, ou a alguma outra
pessoa para a qual tenta estabelecer esses novos padrdes. No inicio, sempre que
efetuar o comportamento desejado (por exemplo, empurrar para longe um prato
ainda com comida), vocé precisa oferecer um reconhecimento a si mesmo —
um reforgo agradavel de um tipo que possa apreciar e desfrutar. Mas se reforgar
o comportamento em cada ocasido subseqiiente, as recompensas acabarao por
ndo ter mais efeito, deixar@o de ser apreciadas. O que num momento foi uma
surpresa Unica e agradavel, vai se tornar uma norma esperada.

Por causa do meu compromisso de ajudar os necessitados, sempre que passo
por aeroportos dou dinheiro as pessoas que me pedem. Nunca esquecerei um
homem em particular, que esmolava num ponto determinado de um terminal
que eu freqiientava. Mas uma manha eu estava com pressa, e ndo tinha qualquer
dinheiro no bolso.

Ao passar por ele, sorri e disse: — Ola! Lamento muito, mas hoje estou sem
dinheiro!

Ele ficou furioso, porque eu deixara de lhe dar uma coisa que outrora se
sentia emocionado ao receber.

Devemos lembrar que o elemento de surpresa agradavel e uma das
experiéncias mais apreciaveis que um ser humano pode ter. E muito mais
importante do que a maioria das pessoas percebe. E o proprio motivo pelo qual,
se vocé quer que um comportamento perdure a longo prazo, ¢ fundamental que
compreenda e utilize o que e conhecido como um programa variavel de retorno.

Deixem-me dar um exemplo simples, do treinamento de golfinhos.

No comego, para ensinar um golfinho a saltar, os treinadores esperam que
salte por sua propria iniciativa. Pegam o animal fazendo a coisa, ¢ o
recompensam com um peixe. Fazendo-se isso cada vez que o golfinho salta por



conta propria, ele acaba criando a neuroassociagdo de que ganhara um peixe se
saltar. Essa associagdo de prazer a um comportamento desejado permite que o
treinador condicione o golfinho a saltar vérias vezes.

Depois de algum tempo, porém, o treinador s6 dara o peixe se o golfinho
saltar mais alto. Ao elevar lentamente os padrdes, o treinador pode moldar o
comportamento do golfinho. Aqui esta a chave: se o golfinho for sempre
recompensado, pode se tornar habituado, e ndo mais dara cem por cento. Assim,
no futuro, o golfinho e as vezes recompensado depois do primeiro salto, talvez
depois do quinto, ou do segundo. O

golfinho nunca sabe com certeza de que salto sera recompensado. Esse senso
de expectativa de uma recompensa pode ser concedida, somado a incerteza
sobre o salto em que isso ocorrera, sempre leva o golfinho a empenhar
sistematicamente 0 maximo de esforgo. A recompensa nunca ¢ considerada
como um fato consumado.

Essa ¢ a mesma forga que impele as pessoas ao jogo. A partir do momento
em que jogaram e foram recompensadas — e vincularam um prazer intenso a
recompensa — o excitamento e expectativa as levam a continuarem. Quando
ndo sdo recompensadas por algum tempo, experimentam com freqiiéncia um
senso ainda mais forte de que desta vez a recompensa vird. O que impulsiona um
jogador e a possibilidade de ganhar de novo. Se uma pessoa tivesse de jogar sem
receber qualquer recompensa, logo desistiria. Contudo, basta receber algumas
pequenas recompensas, ganhar algumas maos, recuperar uma parte do dinheiro,
para manter as pessoas na expectativa de que podem tirar a sorte grande.

E por isso que as pessoas que interrompem um habito nocivo (como fumar ou
jogar) por um periodo de meses, e depois decidem “experimentar s6 mais uma
vez”, estdo na verdade refor¢ando o proprio padrdo que tentavam romper, e
tornando muito mais dificil a libertagido do habito pelo resto da vida. Se vocé
fuma mais um cigarro, estimula o sistema nervoso a esperar que, no futuro, volte
a se recompensar dessa maneira. Mantém essa neuroassociago ativa, ¢ até
fortalece o proprio habito que tenta romper!

Se vocé deseja reforgar o comportamento de uma pessoa a longo prazo, pode
querer utilizar o que ¢ conhecido como programa fixo de refor¢o. Em seu livro,
Karen Pryor descreve o treinamento de um golfinho para dar dezsaltos. Para se
ter certeza de que o golfinho vai pular dez vezes, vocé quer sempre recompensa-
lo no décimo salto, em todas as ocasides. Ndo pode exigir comportamentos
demais antes do reforgo ocorrer, mas se o golfinho sé for recompensado no
décimo salto, logo aprende que nao precisa fazer muito esfor¢o nos nove saltos
anteriores, e a qualidade declina.

E a mesma reagdo que podemos observar em pessoas que recebem um



cheque de pagamento a cada quinzena. Os empregados sabem que ha certas
coisas que se esperam dele, pelas quais recebem uma compensagao regular. O
problema ¢ que muitas pessoas aprendem a fazer apenas o minimo necessario
para receberem a recompensa, porque nao ha surpresa. No trabalho, o
pagamento ¢ esperado, sem divida. Mas se for a inica recompensa, entio os
trabalhadores fardo apenas o que se espera deles, e 0 minimo possivel pelo
pagamento.

Mas se houver surpresas ocasionais — como reconhecimento, gratificagdes,
promogdes, ¢ outros incentivos — eles fardo o esforgo extra, na esperanga ¢
expectativa de que serdo recompensados e reconhecidos.

Lembre-se de que essas surpresas ndo devem ser previsiveis, ou se tornam
ineficazes, consideradas como certas — a expectativa ¢ que impulsionara o
comportamento. Varie as recompensas, e obtera melhores resultados ao efetuar
a mudanga em si mesmo, ou em qualquer pessoa sob a sua supervisao.

Ha um terceiro instrumento para o reforgo que também pode ser usado: é
conhecido como o jackpot, o prémio acumulado, ou grande prémio. Um jackpot
pode ajuda-lo a ampliar o reforgo. Se, por exemplo, vocé da de vezem quando a
um golfinho ndo apenas um peixe, mas #rés ou quatro, por seu comportamento,
isso o leva a esperar ainda mais, cria a expectativa de que em troca do esfor¢o
extra pode haver uma enorme recompensa. Compele o golfinho a sempre se
empenhar ao maximo.

Os seres humanos reagem de forma similar. Nas empresas, com freqiiéncia,
quando as pessoas recebem recompensas muito maiores do que esperavam, isso
pode criar uma grande motivag@o para continuarem a prestar grandes servigos
no futuro, na expectativa de receberem uma recompensa ainda maior. O mesmo
principio pode funcionar como mégica com seus filhos!

CRIE UM “SALTO INICIAL”

O principio do jackpot pode também ser usado com alguém que néo estd
motivado a produzr quaisquer resultados. Mais uma vez, se os treinadores tém
um golfinho que parecem ndo conseguir motivar, podem as vezes lhe dar uma
duzia de peixes, mesmo que o animal ndo tenha feito nada para merecer. O
prazer que isso cria pode ser suficiente para romper o antigo padrao do golfinho,
levando-o a tamanho estado de prazer que depois se mostrara disposto a ser
treinado. Os seres humanos também sdo assim. Se alguém que parece nido ter
feito nada certo recebe de repente uma recompensa, apenas por compaixdo e
interesse, isso pode estimula-lo a assumir novos niveis e tipos de comportamento
e desempenho.

A coisa mais importante para se lembrar sobre o condicionamento, no entanto,
é refor¢ar o comportamento desejado imediatamente. No instante em que vocé se
descobrir a reagir com jovialidade ao que antes costumava irrita-

lo, trate de se reforgar. Faga-o de novo, e crie ainda mais prazer. Ria bastante.



Lembre-se de que cada vez que vocé cria uma sensagdo emocional forte, seja
positiva ou negativa, estd criando uma conexdo em seu sistema nervoso. Se
repetir esse padrdo muitas vezes, visualizando a mesma imagem que o fazse
sentir forte, ou o fazrir, descobrird que ¢ mais facil ser forte ou rir no futuro. O
padrao ficara consolidado.

No instante em que vocé, ou qualquer outra pessoa que queira reforgar, fizer
algo certo, crie uma recompensa imediata. Reforce sistematicamente com o tipo
de recompensa que vocé, ou a outra pessoa, mais deseja. Dé a si mesmo a
recompensa emocional de tocar sua musica predileta, sorrir, ou se ver
alcancando seus obj etivos. () condicionamento ¢é fundamental. E assim que
prod resultados ¢ . Mais uma vez, lembre-se de que qualquer
padrdo de comportamento emocional que for refor¢ado ou recompensado numa
base sistematica se tornard condicionado e automatico. Qualquer padrdo que
deixamos de refor¢ar acabara por se dissipar.

Agora que vocé ja deu os cinco primeiros passos, vamos passar para o passo
final...

PASSO SEIS

Experimente!

Vamos revisar o que vocé realizou: determinou o novo padrdo de emogdo ou
comportamento que deseja; providenciou uma alavanca pessoal para a
mudanga; interrompeu o padrao antigo; descobriu uma nova alternativa; e se
condicionou até se tornar consistente. O {inico passo que resta ¢ experimenta-lo
para ter certeza de que vai funcionar no futuro.

Uma das maneiras de se fazer isso, ensinada na Programagao Neuro-
Lingiiistica, ¢ a “sondagem do futuro”. Isso significa que vocé deve imaginar a
situagdo que costumava frustra-lo, por exemplo, e verificar se de fato ainda
causa alguma frustragdo, ou se ja foi substituida por seu novo padrdo de se sentir
“fascinado”. Se normalmente vocé ainda tem o impulso de fumar cada vez que
se sente aflito, imagine-se numa situagao angustiante, e verifique se em vezdo
desejo de fumar sente o impulso de ler, correr, ou qualquer nova alternativa a
que se condicionou. Imaginando os mesmos estimulos que costumavam
desencadear sua antiga emogéo ou comportamento, e constatando com certeza
sua nova alternativa fortalecedora ¢ automatica, vocé sabera que esse novo
padrao funcionara no futuro.

Além disso, vocé deve testar a ecologia da mudanga que acabou de efetuar. A
palavra “ecologia” implica no estudo das conseqiiéncias. Qual serd o impacto
dessas mudangas que vocé efetuou em si mesmo nas pessoas ao redor? Elas vao
apoiar suas iniciativas e relacionamentos pessoais? Certifique-se de que esse novo
padrao sera apropriado, baseado em seu atual estilo de vida, convicgdes e
valores.

Apresento a seguir uma lista de conferéncia simples, que vocé pode usar para




se ajudar a ter certeza de que seu novo padrio de sucesso vai durar, e ¢
apropriado.

Se sua tentativa de criar esse padrao ndo durar, vocé precisa voltar ao Passo
Um. Possui mesmo uma defini¢do do que deseja, e por que deseja?

Revise o Passo Dois; a maioria das pessoas que tentou em vdo fazer uma
mudanga geralmente ndo tinha pressdo de alavanca suficiente.

Talvez vocé precise assumir um compromisso publico, a fim de obter mais
alavanca para si mesmo. Fale com pessoas que ndo vao deixa-lo esquecer!

AVERIFICACAO ECOLOGICA
1. Certifique-se de que a dor estd plenamente associada ao antigo padrio.

Quando vocé pensa em seu antigo comportamento ou sentimento, imagina e
sente coisas que agora sdo dolorosas, em vez

de agradaveis?

2. Certifique-se de que o prazer esta plenamente

associado ao novo padrio.

Quando vocé pensa em seu novo comportamento ou sentiment

0, imagina e sente coisas que agora sdo agradaveis, em vez de dolorosas?




3. Alinhe

-se com seus valores, convic¢des e regras.

O novo comportamento ou sentimento ¢ coerente com os valores, convicgdes
e regras em sua vida? (Analisaremos essa questdo

em capitulos posteriores.) 4. Certifique-se de que os beneficios do antigo
padrio



foram mantidos.

O novo comportamento ou sentimento ainda vai lhe permitir obter os
beneficios e sensagdes de prazer que o antigo padrdo costumava lhe
proporcionar?

5. Sondagem futura — i a assumir esse novo




comportamento no futuro.

Imagine a coisa que seria desencadeada se vocé adotasse o antigo padrao.
Adquira a certeza de que pode usar o novo padrdo, em vezdo antigo.



“Ei, valentdo... estou cansado de suplicar.’

Se vocé sente que ha alavanca suficiente, verifique o Passo Trés: se sabe o
que quer, e dispde de alavanca suficiente, ¢ bem possivel que seja como a
mosca, batendo repetidamente contra o vidro da janela. Fezas mesmas coisas
muitas e muitas vezes, com mais € mais intensidade, mas nio mudou seu
enfoque. Vocé tem de interromper seu padrdo.

Se sente que todos esses passos estdo certos, passe para o Passo Quatro. Se
seus esforgos ainda ndo produziram uma mudanga, ¢ evidente que esta omitindo
esse passo. Encontre uma nova alternativa fortalecedora para sair da dor e entrar



no prazer, tdo poderosa e conveniente quanto o seu antigo enfoque. Tudo isso
significa que vocé tem agora uma oportunidade de explorar a possibilidade de ser
um pouco mais criativo. Procure um modelo — alguém que conseguiu eliminar
esse habito ou conjunto de emogdes negativas que vocé quer mudar.

Se comegou a efetuar uma mudanga, mas depois ndo continuou, ¢ 6bvio que
ndo reforgou o padrdo com prazer suficiente. Use o Passo Cinco, o
condicionamento. Utilize tanto o programa variavel quanto o fixo de refor¢o para
garantir a permanéncia de seu novo padrao fortalecedor:

Os seis passos do NAC podem ser usados para qualquer coisa: dificuldades
nos relacionamentos, problemas no trabalho, empacar num padréo de berrar
com os filhos. Digamos que vocé se preocupa demais com coisas sobre as quais
ndo tem nenhum controle. Como pode usar os seis passos para mudar esse
padrao enfraquecedor?

1) Pergunte a simesmo: “O que eu quero fazer em vezde me preocupar?’

2) Providencie uma alavanca, e compreenda o que a preocupagio faz para
destruir sua vida. Leve ao limiar; verifique o quanto custaria a sua vida, em
ultima analise, para que nao deseje mais pagar esse prego. Imagine a alegria de
se livrar dessa angustia, e ser realmente livre, de uma vez por todas!

3) Interrompa o padrdo! Cada vez que se preocupar, trate de romper o
padrio, de uma maneira afrontosa. Enfie o dedo no nariz, arrote, ou grite bem
alto “Que linda manha!”

4) Crie uma alternativa fortalecedora. O que fard em vezde se preocupar?
Pegue sua agenda, e escreva um programa do que pode fazer de imediato.
Talvez deva sair para correr um pouco; e durante esse exercicio, podera pensar
em novas solugdes.

5) Condicione o novo padrio; imagine e ensaie de uma forma vi vida esse
novo padrdo, com tremenda intensidade emocional e repetigdo, até que o0 novo
pensamento, comportamento ou padrao emocional se torne automatico. Reforce
com o primeiro passo: imagine-se a alcangar o €xito, muitas e muitas vezes. Ver
os resultados com antecedéncia pode lhe proporcionar o prazer que deseja. Use a
repeti¢do e a intensidade emocional para condicionar o novo padrao, até que seja
consistente.

6) Verifique se funciona. Pense na situagdo que costumava preocupa-lo, e
observe se ja ndo o preocupa mais.

Vocé pode usar esses seis passos do NAC até para negociar um contrato.

1) O primeiro passo ¢ fixar as bases. Defina o que quer, ¢ o que impediu-o de
conseguir. O que a outra parte quer? Quais os beneficios para ambos? Como
saber que tem um bom contrato?

2) Crie uma alavanca, levando a outra pessoa a vincular dor a nao fechar o
negocio, e prazer a realiza-lo.

3) Interrompa o padrdo de qualquer convicgdo ou idéia que esteja impedindo




a consumacdo do negocio.

4) Crie uma alternativa em que nenhum dos dois pensou antes, e que atendera
as necessidades de ambos.

5) Reforce essa alternativa com um reforgo constante do seu prazer e
impacto positivo.

6) Verifique se sera favoravel a todos, uma situagdo em que todos ganham.
Se assim for, negocie uma conclusio bem-sucedida.

Os mesmos principios podem ser usados para levar as criangas a arrumarem
seus quartos, melhorar a qualidade do casamento, estimular o nivel de qualidade
de sua empresa, obter mais satisfagdo do trabalho, e tornar seu pais um lugar
melhor para viver.

Diga-se de passagem, as vezes os filhos usam os mesmos seis passos conosco,
numa forma abreviada. Lembre-se do que eu disse: se vocé tiver alavanca
suficiente e interromper o padrido de alguém com a forga necessaria, a pessoa
vai encontrar ¢ condicionar um novo padrdo. Um amigo meu tentou quase tudo
que conhecia para deixar de fumar. Seu padrdo finalmente foi rompido. Como? A
filha de seis anos entrou um dia na sala no momento em que ele acendia um
cigarro. Amenina sabia o que queria, tinha alavanca suficiente, e interrompeu o
padrio do pai ao gritar:

— Por favor, papai, pare de se matar!

— Mas do que vocé esta falando, querida? Qual é o problema?

Ela repetiu, ¢ o pai protestou: — Ora, meu bem, ndo estou me matando.

A menina balangou a cabega, apontou para o cigarro, e solugou: — Por favor,
papai, pare de se matar! Quero que vocé esteja presente... quando eu casar!

Esse homem ja tentara parar de fumar dezenas de vezes, e nada dera certo...
até aquele momento. O cigarro foi abandonado naquele dia, e ele nunca mais
fumou desde entdo. Com o coragdo do pai bem firme em suas maos, ela obteve
no mesmo instante o que desejava. Ele encontrou muitas alternativas para o
cigarro que proporcionavam as mesmas sensagdes agradaveis.

Se vocé der apenas os trés primeiros passos do NAC, pode ser o suficiente
para criar uma tremenda mudanga. A partir do momento em que decidiu o que
quer, obteve uma alavanca, e interrompeu o padrdo, a vida com freqiiéncia
proporciona novos meios de olhar para as coisas. E

se a alavanca for bastante forte, vocé sera compelido a encontrar um novo
padrio e condiciona-lo... e pode muito bem contar com o mundo para lhe dar o
resto.

Agora vocé tem o0 NAC da mudanga! O fundamento ¢ usa-lo. Mas néo o
fara, a menos que saiba para que o estd usando. Vocé precisa saber o que
realmente deseja; deve descobrir...

7

COMO CONSEGUIR



O QUE VOCE REALMENTE QUER

“Sdo puras todas as emogoes que aglutinam e elevam
vocé; é impura a emogio que pega apenas uma parte
do seu ser, e assim o distorce.”

- RAINER MARIA RILKE

DE-ME O PRIMEIRO ATAQUE.(*) — Elvis Presley sempre pedia a
primeira dose assim, cumprindo um bizarro ritual diario, destinado a providenciar
para que dormisse, depois de uma noite de extenuante desempenho. O assistente
de Elvis abria o primeiro envelope e lhe dava “o de sempre”: um sortimento
multicolorido de barbituricos (Amytal, Carbrital, Nembutal ou Seconal),
Quaaludes, Valium e Placidyl, seguindo-se trés doses de Demerol, injetadas logo
abaixo das omoplatas.

(*) Goldman, Albert, “Down at the End of Lonely Street”, revista Life, junho de
1990.

Antes que Elvis dormisse, o pessoal da cozinha, que se mantinha de plantio
vinte e quatro horas por dia, punha-se a trabalhar. Apostava-se quanta comida ele
conseguiria consumir antes de pegar no sono. Tipicamente, ele comia trés
cheeseburgers e seis ou sete banana splits, antes de apagar. Muitas vezes, seus
assistentes tinham de remover alimentos de sua traquéia, para que ele ndo
sufocasse até a morte. Elvis dormia durante cerca de quatro horas, antes de
voltar a se agitar.

Tao tonto que tinha de ser carregado para o banheiro, ele fazia o segundo
pedido com um débil puxdo na camisa do assistente.

Elvis era incapaz de tomar as drogas sozinho, e por isso o assistente enfiava as
pilulas em sua boca, e despejava agua para que descessem pela garganta.

Elvis quase nunca conseguia pedir o terceiro ataque. Em vez disso, como uma
questdo de rotina, um assistente ministrava a dose, e deixava-o dormir até o meio
da tarde, quando o inchado astro do rock impulsionava o corpo com Dexedrine ¢
chumagos de algoddo com cocaina metidos nas narinas, antes de aparecer outra
vezno palco.

No dia de sua morte, Elvis permaneceu lucido, e saltou todos os “ataques™
para tomar uma dose fatal. Por que um homem assim, adorado pelos fas no
mundo inteiro e parecendo ter tudo, abusava tanto de seu corpo, e ao final acabou
com a propria vida, de uma maneira horrivel?

Segundo David Stanley, meio-irmao de Elvis, era porque ele preferia ficar
drogado e entorpecido, a se sentir consciente e angustiado.(*) (*) Goldman,
Albert, “Down at the End of Lonely Street”, revista Life, junho de 1990.

Infelizmente, ndo ¢ dificil lembrar outras pessoas famosas — pessoas no topo
de suas profissdes, nas artes ou nos negocios — que também provocaram a
propria morte, de uma forma direta ou indireta. Basta pensar em escritores como



Ernest Hemingway e Sylvia Plath, atores como William Holden e Freddie
Prinze, cantoras como Mama Cass Elliot e Janis Joplin. O que essas pessoas tém
em comum? Primeiro, ndo estdo mais conosco, e todos sentimos sua perda.
Segundo, todas receberam uma promessa de que “Algum dia, alguém, de
alguma forma, alguma coisa... ¢ entdo eu serei feliz’. Mas quando alcangaram o
sucesso, quando chegaram ao auge, e puderam ver de perto o Sonho Americano,
descobriram que a felicidade ainda se esquivava. E, assim, continuaram a
persegui-la, mantendo a angustia da existéncia a distdncia com a bebida, o fumo,
comida em excesso, até que encontraram o fim por que tanto ansiavam. Nunca
descobriram a verdadeira fonte da felicidade.

O que ficou demonstrado por essas pessoas ¢ algo bastante familiar para
muita gente: 1) Nao sabiam o que realmente queriam da vida, e por isso se
distrairam com uma variedade de animos artificiais alterantes. 2)
Desenvolveram ndo apenas trilhas neurologicas, mas vias expressas para a dor. E
seus habitos as levavam a percorrer esses caminhos numa base regular.

Apesar de alcangarem o nivel de sucesso com que outrora haviam apenas
sonhado, e apesar de cercadas pelo amor ¢ admiragdo de milhdes de fas, tinham
muito mais referéncias para a dor. Tornaram-se eficientes em gera-la, depressa
e com facilidade, porque haviam criado linhas-troncos para alcangé-la. 3) Nao
sabiam como fazer para se sentirem bem.

Tinham de recorrer a alguma forga exterior para ajuda-las a lidar com o
presente. 4) Nunca aprenderam as engrenagens de como orientar
conscientemente o foco de suas mentes. Permitiram que a dor e o prazer do
ambiente as controlasse, em vez de assumirem o controle.

Agora, compare essas historias com uma carta que recebi recentemente de
uma mulher que utilizou meu trabalho para mudar de um jeito total e absoluto a
qualidade de sua vida: Prezado Tony: Fui bastante maltratada durante toda a
minha vida, desde a infancia até a morte de meu segundo marido. Em decorréncia
dos abusos e traumas profundos, desenvolvi uma doenga mental conhecida como
Distirbio de Multipla Personalidade, com quarenta e nove personalidades
diferentes. Nenhuma das minhas personalidades tinha conhecimento das outras, ou
0 que acontecera em cada uma de suas vidas.

O dinico alivio que eu tinha, em quarenta e nove anos de existéncia como uma
multipla, assumia a forma de um compor lestrutivo. Sei que parece
estranho, mas a automutilagdo me proporcionava algum alivio. Depois de uma das

minhas muitas tentativas de suicidio, fui internada num hospital, e entregue aos
cuidados de um médico. A fim de integrar as personalidades, eu precisava voltar
ao trauma original que criara cada personalidade. Esse trauma devia ser
lembrado, revivido, sentido. Cada um dos meus alteres cuidava de uma fungéo
especifica, uma capacidade seletiva de recordagdo, e em geral tinha um tinico
tom emocional. Trabalhei com um especialista no campo da MPD, e ele me



ajudou a integrar todas as quarenta e nove personalidades em uma so. O que me
sustentou ao longo de todos os diferentes processos que usamos foi o sentimento de
que muitas das minhas per eram b infelizes, e que minha vida se
tornara tdo cadtica (um alter ndo sabia o que o outro fazia, e nos descobriamos em
todos os tipos de lugares e situagdes, a tal ponto que ndo tinha a menor lembranga
depolis que ocorria a troca). Pensamos que seriamos felizes ao nos tornarmos uma
$0 — o supremo objetivo.

Essa foi minha concepgdo errada. E que tremendo choque! Vivi um ano de
inferno. Descobri-me extre infeliz, e I do por cada uma das
minhas personalidades.

Sentia saudade de cada uma das minhas pessoas, e as vezes as queria de volta,
do jeito como eram antes. O que era muito dificil, e cometi mais trés tentativas de
suicidio naquele ano, até ser outra vez internada num hospital.

Durante o iltimo ano, assisti por acaso seu programa na TV, e encomendei sua
série de fitas para trinta dias, Poder Pessoal. Escutei-as muitas vezes, absorvendo
qualquer coisa que pudesse usar. Minha abertura surgiu quando comecei a escutar
suas POWERTALK mensais.

Aprendi com vocé coisas como um ser iinico que nunca aprendera como uma
multipla. Aprendi, pela primeira vez em cingiienta anos, que a felicidade vem de
dentro. Como um ser tinico, tenho agora as lembrangas dos horrores que cada
uma das quarenta e nove personalidades sofreu.

Quando essas lembrangas afloram, sou capaz de contempld-las, e se por acaso
se tornam insuportdveis, posso agora mudar o foco, como aprendi com vocé, e ndo
de uma forma dissociativa, como fazia antes. Ndo preciso mais entrar num transe
de amnésia, e assumir outra personalidade.

Estou aprendendo mais e mais sobre mim mesma, e também aprendendo a
viver como um ser unico. Sei que tenho um longo caminho a percorrer, e muita
exploragdo a realizar:

Comecei a definir meus objetivos, e a planejar como alcangad-los.

Por enquanto, ja estou emagrecendo, e pretendo atingir meu peso ideal no
Natal (um belo presente para mim). Também sei que gostaria de ter um
relacionamento com um homem, saudavel, sem abusos. Antes de ser internada no
hospital, eu trabalhava na IBM, e tive quatro pequenas empresas. Hoje, estou
dirigindo uma nova empresa, muito satisfeita com o aumento nas vendas que
consegui promover, depois que recebi alta do hospital.

Passei a conhecer melhor meus filhos e netos, mas, ainda mais importante,
passeia conhecer a mim mesma!(*) Atenciosamente, Elizabeth Pietrzak (*)
Publicada com permissao. Hoje, essa corajosa mulher ndo apenas voltou a
trabalhar, mas também faz servigos voluntdrios num hospital.

O QUE VOCE QUER?

Pergunte a si mesmo o que realmente deseja na vida. Quer um casamento
amoroso, o respeito de seus filhos? Quer muito dinheiro, carros velozes, um

Tidod,




empreendimento prospero, visitar lugares exoticos, ver pessoalmente
monumentos historicos? Quer ser idolatrado por milhdes de pessoas como artista
do rock, ou se tornar uma celebridade com sua estrela no Holly wood Boulevard?
Quer deixar sua marca para a posteridade como o inventor de uma méaquina de
viajar no tempo? Quer trabalhar como Madre Teresa para salvar o mundo, ou
assumir um papel ativo na cria¢do de um impacto ecoldgico?

Qualquer que seja a coisa que vocé queira ou anseie, deve perguntar a si
mesmo: “Por que eu quero isso?” Nao deseja belos carros, por exemplo, porque
no fundo anseia pelos sentimentos de realizagdo e prestigio que acha que
acarretariam? Por que deseja uma vida familiar maravilhosa? E porque acha
que lhe proporcionara sentimentos de amor, intimidade, afeicdo? Quer salvar o
mundo por causa dos sentimentos de contribui¢do ¢ fazer uma diferenga que
acredita que isso lhe trara? Em suma, ndo é verdade que no findo vocé quer
apenas mudar a maneira como se sente? Tudo se resume ao fato de que vocé quer
essas coisas ou resultados porque as encara como um meio de alcan¢ar
determinados sentimentos, emogdes ou estados que deseja.

Quando beija alguém, o que o faz se sentir bem naquele momento?

E o tecido umido em contato com tecido humano que desencadeia o
sentimento? Claro que nao! Se fosse verdade, beijar seu cachorro proporcionaria
a mesma coisa! Todas as nossas emogdes nada mais sdo do que uma agitagdo de
tempestades bioquimicas no cérebro... e podemos aciona-las a qualquer
momento. Mas primeiro devemos aprender a assumir o controle consciente delas,
em vez de viver em rea¢do. A maioria das reagdes emocionais sdo adquiridas do
ambiente. Modelamos deliberadamente algumas, e tropegamos em outras.

Amera consciéncia desses fatores ¢ a base para a compreensdo do poder do
estado. Sem a menor duvida, tudo o que fazemos ¢ para evitar a dor ou obter
prazer, mas podemos mudar de imediato aquilo que acreditamos que vai levar a
dor ou ao prazer, pela reorientagdo do foco e pela mudanga dos estados mental-
emocional-fisiologico. Como eu disse no Capitulo 3 de Unlimited Power.

Um estado pode ser definido como a soma de milhdes de processos
neurologicos acontecendo dentro de nés — a soma total de nossas experiéncias
em qualquer momento determinado. A maioria dos estados ocorre sem qualquer
orientagdo consciente de nossa parte.

Vemos algo, e reagimos com o ingresso num estado. Pode ser um estado
fértil e util, ou pode ser um estado drido e limitador, mas nao hd muito que a
maioria das pessoas possa fazer para controla-lo.

Vocé ja se descobriu incapaz de recordar o nome de um amigo? Ou como
soletrar uma palavra “dificil”... como “sonho”? Como néo foi capaz? Sabia a
resposta, com certeza. Porque ¢ estupido? Néo, porque se encontrava num estado
de estupidez! 4 diferenga entre uma atuagdo mediocre ou brilhante ndo se baseia
na sua capacidade, mas sim no estado de sua mente e/ou corpo em qualquer




momento determinado. Vocé pode ser talentoso, com a coragem e determinagio
de Marva Collins, a graciosidade e elegancia de Fred Astaire, a forga e
resisténcia de Nolan Ryan, a compaixdo e inteligéncia de Albert Einstein... mas
se submergir continuamente em estados negativos, nunca realizara essa
promessa de exceléncia.

Mas se conhecer o segredo do acesso a seus estados mais férteis, podera
literalmente fazer maravilhas. O estado em que vocé se encontra em qualquer
momento especifico determina suas percepgdes da realidade, e em
conseqiiéncia suas decisdes e comportamento. Em outras palavras, seu
comportamento ndo é o resultado de sua capacidade, mas do estado em que se
encontra no momento. Para mudar sua capacidade, mude seu estado. Para
aproveitar os incontaveis recursos que existem dentro de vocé, ingresse num
estado de aproveitamento e expectativa ativa... ¢ observe os milagres ocorrerem!

Mas como podemos mudar nossos estados emocionais? Pense em seus
estados como a operagdo de um aparelho de televisdo. Para ter “cores firmes,
com um som incrivel”, é preciso ligar o aparelho. Ligar sua fisiologia ¢ como dar
ao aparelho a eletricidade de que precisa para operar. Se vocé ndo tem o
essencial, ndo tera imagem, nem som, apenas uma tela vazia. Da mesma forma,
se vocé ndo se ligar, usar todo o seu corpo, em suma, sua fisiologia, pode se
descobrir incapaz de soletrar “sonho”. Alguma vezja acordou para cambalear
ao redor, incapaz de pensar com clareza ou funcionar direito, até que se
movimentou o suficiente para o sangue fluir melhor? Depois que a estatica
acaba, vocé esta “ligado”, e as idéias passam a fluir. Se vocé se encontra no
estado errado, ndo vai obter qualquer recepgdo, mesmo que tenha as idéias
certas.

Depois que vocé esta ligado, ¢ claro, precisa sintonizar com o canal certo, a
fim de alcangar o que realmente deseja. Mentalmente, deve focalizar aquilo que
o fortalece. Ndo importa o que vocé focalize — qualquer coisa em que sintonizar
— vai sentir com mais intensidade.

Portanto, se ndo gosta do que esta fazendo, talvezseja o momento de mudar o
canal.

Ha sensagdes ilimitadas, meios ilimitados de encarar praticamente qualquer
coisa na vida. Se o que vocé fazndo funciona, mude o canal, e sintonize com algo
que lhe proporcionara as sensa¢des que sempre desejou. Todas as sensagdes por
que vocé anseia estdo disponiveis durante todo o tempo, basta sintonizar o canal
certo. Ha dois meios primarios, portanto, de mudar seu estado emocional: pela
mudanga da maneira como usa seu corpo fisico, ou pela mudanga do foco.

FISIOLOGIA: O PODER DO MOVIMENTO

Uma das distingdes mais importantes que tenho feito, durante os dez Gltimos
anos de minha vida, ¢ simplesmente a seguinte: A emogéo ¢ criada pelo
movimento. Tudo o que sentimos ¢ o resultado da maneira como usamos nossos



corpos. At¢ mesmo mudangas minimas nas expressdes faciais ou gestos
mudardo a maneira como nos sentimos em qualquer momento determinado, e
por conseguinte a maneira como avaliamos nossas vidas... a maneira como
pensamos, € a maneira como agimos.

Experimente algo ridiculo por um segundo. Finja que ¢ um maestro um tanto
entediado e sisudo, balangando os bragos num movimento ritmado. Faga-o bem
d-e-v-a-g-a-r. Ndo se excite; faga-o como uma r-o-t-i-n-a, e cuide para que seu
rosto reflita um estado de tédio. Repare como se sente. Agora, levante as maos,
bata palmas com toda forga, estique os bragos para tras o mais depressa que
puder, com um sorriso tolo no rosto! Intensifique isso, acrescentando o
movimento vocal de um som alto e explosivo — o movimento do ar por seu
peito, garganta e boca vai mudar como se sente de uma forma ainda mais
radical. Esse movimento e a rapidez com que o criou, tanto no corpo quanto nas
cordas vocais, mudardo no mesmo instante 0 modo como se sente.

Cada movimento tem uma fisiologia especifica vinculada: postura,
respiragao, padrdes de movimento, expressdes faciais. Na depressdo, isso é
obvio. Em Unlimited Power; falei sobre os atributos fisicos da depressdo, onde
seus olhos se focalizam, qual ¢ sua postura, e assim por diante. A partir do
momento em que aprende a usar o corpo quando se encontra em determinados
estados emocionais, vocé pode retornar a esses estados, ou evita-los, pela simples
mudanga de sua fisiologia. O problema ¢ que a maioria das pessoas se limita a
apenas uns padroes usuais de fisiologia.

Nos os assumimos de forma automatica, sem compreender como ¢ grande o
papel que desempenham na determinagdo de nosso comportamento de um
momento para o outro.

Cada um de nos tem mais de oitenta musculos diferentes no rosto, e se esses
misculos se acostumam a expressar depressao, tédio ou frustragio, entdo esse
padrdo muscular habitual comega literalmente determinar nossos estados, para
ndo mencionar o carater fisico. Sempre pego as pessoas em meu seminario
Encontro com o DestinoTM (Date With Destiny ™) que anotem todas as
emogdes que sentem numa semana média. Entre as incontaveis possibilidades,
descobri que a média é de menos de uma diizia.

Por qué? Porque a maioria das pessoas tem padroes limitados de fisiologia.

o que resulta em padrées limitados de expressao.

TIPOS DE EMOCOES Q UE UM A PESSOA PODE



SENTIR NUMA SEMANA

Estressada
Frustrada
Furiosa

Insegura
Solitaria
Entediada
Angustiada
Feliz

Aliviada
Amada

Animada
Alegre

E um cardapio bem curto de opgdes emocionais, quando se considera os
milhares de atraentes estados disponiveis. Tome cuidado para ndo se limitar a
uma lista tio curta! Sugiro que aproveite todo o bufé — experimente coisas
novas, e cultive um paladar refinado. Que tal experimentar mais entusiasmo,
fascinio, jovialidade, intriga, sensualidade, desejo, gratiddo, encantamento,
curiosidade, criatividade, capacidade, confianga, indignagao, ousadia, reflexao,
bondade, gentileza, humor...

Por que ndo organizar a sua propria lista longa?

Vocé pode experimentar qualquer dessas coisas pela simples mudanga da
maneira como usa seu corpo! Pode se sentir forte, pode sorrir, pode mudar
qualquer coisa num instante com uma simples risada.

Vocé ja deve ter ouvido o adagio antigo: “Algum dia vocé vai olhar para tras
e rir disso.” Se é verdade, por que ndo olhar para tras e rir agora?

Por que esperar? Desperte seu corpo; aprenda a pd-lo em estados agradaveis,
ndo importa o que possa ter acontecido. Como? Crie energia pela maneira como
pensa em alguma coisa de modo reiterado, e mudara as sensagdes que vinculara
a essa situagao no futuro.

Se repetidamente usar o corpo de maneira fraca, se arriar os ombros numa
base regular, se andar como se estivesse cansado, vocé vai mesmo se sentir
cansado. Como poderia fazer o contrario? O corpo segue suas emogaées. O estado
emocional comega a afetar o corpo, e se torna uma espécie de circulo vicioso.
Repare na maneira como esta sentado neste momento. Trate de se empertigar,
crie mais energia em seu corpo, enquanto continua nao apenas a ler, mas



também a absorver esses principios.

Quais sdo as coisas que vocé pode fazer imediatamente para mudar seu
estado, e com isso a maneira como se sente e o seu desempenho? Aspire fundo,
através do nariz, exale com forga pela boca.

Ponha um enorme sorriso no rosto, sorria para seus filhos. Se quer de fato
mudar sua vida, assuma o compromisso, para os proximos sete dias, de passar
um minuto, cinco vezes por dia, sorrindo de orelha a orelha, diante do espelho.
Vai se sentir meio idiota, mas lembre-se de que com esse ato fisico estara
acionando a parte correspondente do cérebro, e criando um caminho neurologico
para o prazer que se tornara habitual.

Portanto, faga isso... e divirta-se!

Melhor ainda, saia para trotar, em vezde correr. E uma maneira poderosa de
mudar seu estado, porque acarreta quatro coisas: 1) E um excelente exercicio; 2)
exigira menos esforgo do corpo que a corrida; 3) vocé ndo conseguira manter
uma expressdo séria; e 4) vai divertir todo mundo que passar! Ou seja, estara
mudando também os estados de outras pessoas, fazendo-as rir.

E que coisa poderosa ¢ o riso! Meu filho Joshua tem um amigo chamado Matt
que ri com tanta facilidade que se torna contagiante, e todos ao redor desatam a
rir também. Se vocé quer realmente melhorar sua vida, aprenda a rir: Além dos
cinco sorrisos por dia, obrigue-se a rir sem qualquer motivo, trés vezes por dia,
durante sete dias. Numa pesquisa recente, realizada pela revista Entertainment
Weekly, descobriu-se que 82 por cento das pessoas que vdo ao cinema querem
rir, sete por cento querem chorar, e trés por cento querem gritar. Isso da uma
idéia do quanto prezamos as sensagdes de riso, acima de muitas outras coisas. E
se vocé leu os livros de Norman Cousins, ou do Dr.

Deepak Chopra, ou do Dr. Bernie Siegel, ou se estudou alguma coisa de
psiconeuroimunologia, sabe o que o riso pode fazer pelo corpo fisico, estimulando
o sistema imunoldgico.

Por que ndo encontrar alguém que ria, e imita-lo? Divirta-se um pouco. Diga:
“Pode me fazer um favor? Vocé tem uma risada sensacional.

Gostaria de imita-lo. Pode me ensinar?” Garanto que vao rir um do outro no
processo! Respire da maneira como a outra pessoa respirar: assuma a mesma
postura, os mesmos movimentos do corpo; use as mesmas expressdes faciais;
emita os mesmos sons. Vai se sentir um idiota quando comegar, mas depois de
algum tempo pegara o jeito, ¢ logo os dois estardo rindo histericamente, por
parecerem tdo tolos. No processo, porém, vocé comegara a abrir a rede
neurolégica para criar o riso numa base regular. A medida que fizer isso, muitas
e muitas vezes, vai descobrir que rir se torna mais facil, e com certeza se
divertira.

“Conhecemos muito, sentimos pouco. Ou pelo menos



sentimos bem pouco das emogoes criativas de que uma

boa vida deriva. ”

- BERTRAND RUSSEL

Qualquer um pode continuar a se sentir bem, se ja se sente bem; ndo é
preciso muito esforgo para conseguir isso. Mas o fundamental na vida ¢ ser capaz
de se fazer sentir bem, quando a pessoa ndo se sente bem, ou quando nem
mesmo quer se sentir bem. Saiba que vocé pode fazer isso num instante, usando o
corpo como um instrumento para mudar de estado. Depois de identificar a
fisiologia ligada a um estado, vocé pode usa-la para criar a vontade os estados
que deseja. Trabalhei ha alguns anos com John Denver, um homem que me
impressiona ndo apenas por seu talento musical, mas também porque sua
personalidade particular tem uma consonancia absoluta com a imagem publica.
O

motivo para o seu éxito é evidente: trata-se de um homem excepcionalmente
simpatico e solicito.

Trabalhamos juntos porque ele estava experimentando o bloqueio do criador.
Identificamos as ocasides em que escreveu as suas melhores cangdes, e
descobrimos que a inspiracdo surgira quando fazia algo fisico.

Em geral, uma cangéo inteira fluia por sua mente depois que esquiava por
uma montanha abaixo, voava em seu jato ou bimotor, andava em seu carro
esporte em alta velocidade. Quase sempre havia a velocidade envolvida, e o
fluxo de adrenalina, junto com a experiéncia de focalizar a beleza da natureza,
desempenhavam um papel importante em sua estratégia criativa. Na ocasido, ele
experimentava algumas frustragdes em certas areas de sua vida, e ndo mantinha
a mesma atividade intensa ao ar livre. Bastou efetuar essa mudanga, com a
recuperagdo de uma fisiologia forte, para que ele conseguisse restaurar a certeza
e fluxo de sua criatividade sem demora. Todos nés temos a capacidade de
promover mudangas assim, em qualquer ocasido. Apenas mudando nossa
fisiologia, podemos mudar o nivel de desempenho. Nossa capacidade sempre
existe, e 0 que temos de fazer ¢ ingressarmos nos estados em que se torna
acessivel.

A chave para o sucesso, portanto, ¢ criar padroes de movimento que criem
confian¢a, um senso de for¢a, flexibilidade, um senso de poder pessoal, e diversao.
Compreenda que a estagnagio decorre da falta de movimento. Pode pensar num
velho, alguém que “ndo circula muito”?

Envelhecer ndo ¢ uma questdo de idade; ¢ uma auséncia de movimento.

E a suprema auséncia de movimento ¢ a morte.

Se avistar criangas andando por uma calgada depois da chuva, e houver uma
poga a frente, o que elas fardo quando la chegarem? Vo pular a poga! E
também vao rir, se molhar, e se divertir. O que fazuma pessoa mais velha?



Contorna a poga? Ndo, ndo se limita a contorna-la...

pois vive sempre se queixando! Vocé quer viver de uma maneira diferente.
Quer viver com 0 vigor em seus passos, Um Sorriso no rosto.

Por que ndo converter a jovialidade numa nova prioridade sua? Faga com
que se sentir bem seja sua expectativa. Ndo precisa ter um motivo para se sentir
bem — esta vivo; pode se sentir bem sem nenhum motivo!

FOCO: O PODER DA CONCENTRAGAO

Se vocé quisesse, ndo poderia ficar deprimido de um momento para outro?
Pode apostar que sim, s6 por focalizar alguma coisa em seu passado que foi
horrivel. Ndo temos todos uma experiéncia lamentavel no passado? Se vocé
focaliza-la o suficiente, imagina-la, pensar a respeito, logo comegara a senti-la.
Ja assistiu a um filme horrivel? Voltaria para assistir esse filme centenas de
vezes? Claro que nao. Por qué? Porque ndo se sentiria bem ao fazer isso. Entio
por que voltar aos filmes horriveis em sua cabe¢a numa base regular? Por que se
assistir nos seus papéis de que menos gosta, contracenando com a artista que
menos aprecia? Por que projetar de novo desastres financeiros ou péssimas
decisdes em sua carreira? Esses filmes de classe “B”, ¢ claro, ndo se limitam a
sua experiéncia passada. Vocé pode focalizar neste momento alguma coisa que
pensa que lhe faz falta, e se sentir mal. Melhor ainda, pode focalizar algo que
ainda nem aconteceu, e se sentir mal a respeito de antemdo! Vocé pode rir disso
agora, mas infelizmente ¢ o que a maioria das pessoas faz todos os dias.

Se quisesse sentir como se estivesse em éxtase neste momento, ndo seria
possivel? Vocé pode fazé-lo com a mesma facilidade. E capaz de focalizar ou
recordar um momento em que experimentou um éxtase total e absoluto? E capaz
de focalizar como seu corpo se sentiu? E capaz de lembrar com detalhes tio
vividos que se torne de novo plenamente associado a esses sentimentos? Pode
apostar que sim. E vocé também ¢ capaz de focalizar as coisas em sua vida com
que se sente extasiado neste momento, em tudo o que sente que ¢ maravilhoso
em sua vida. E

pode focalizar as coisas que ainda ndo aconteceram, e se sentir bem a
respeito de antemdo. Esse ¢ o poder que os objetivos oferecem, e o motivo pelo
qual vamos focaliza-los no Capitulo 11.

TUDO O QUE FOCALIZAMOS SE TORNA NOSSA IDEIA DA
REALIDADE

Averdade ¢ que bem poucas coisas sdo absolutas. De um modo geral, como
vocé se sente sobre as coisas, ¢ o significado de uma experiéncia em particular,
tudo dependera do seu foco. Elizabeth, a mulher com o Disturbio de Multipla
Personalidade, estivera em dor constantemente. Seu caminho de fuga foi criar
uma nova personalidade para cada incidente que tinha de enfrentar
emocionalmente. Isso lhe permitia mudar o foco, ver o problema através dos
olhos de “outra pessoa’. Contudo, ela ainda sentia dor, mesmo depois da




integragdo. So depois que aprendeu a controlar seu estado, pela mudanga
consciente de sua fisiologia e foco, é que se tornou capaz de assumir o controle
de sua vida.

O foco ndo ¢ a verdadeira realidade, porque ¢ a visio de uma pessoa; é
apenas uma percepgdo do modo como as coisas realmente sdo. Pense nessa
visdo — o poder do nosso foco — como sendo a lente de uma camera. A lente
mostra apenas a imagem e o angulo que vocé focalizou.

Por isso, as fotografias que vocé tira podem com a maior facilidade distorcer
a realidade, apresentando apenas uma parcela minima da imagem ampla.

Vamos supor que vocé foi a uma festa sem a sua camera, sentou num canto,
focalizou um grupo de pessoas discutindo. Como essa festa seria representada?
Seria projetada como uma festa desagradavel e frustrante, em que ninguém se
divertiu, e todos brigaram. E ¢ importante para nés lembrar que a maneira como
representamos as coisas na mente vai determinar como sentimos. Mas o que
aconteceria se vocé focalizasse sua cimera em outro ponto da sala, onde as
pessoas riam, contavam piadas, se divertiam? Mostraria ter sido a melhor das
festas, com todo mundo se divertindo demais!

£ por isso que h tanta repercussio com as biografias “ndo-autorizadas™: sio
apenas a percepgdo de uma pessoa sobre a vida de outra pessoa. E, com
freqiiéncia, essa visdo ¢ oferecida por pessoas cuja inveja lhes proporciona um
interesse velado em distorcer as coisas. O

problema ¢ que a visdo da biografia se limita apenas ao “angulo de camera”
do autor, e todos sabemos que as cimeras distorcem a realidade, que um close
pode fazer as coisas parecerem maiores do que sio na verdade. E quando
manipulada com habilidade, uma cdmera pode atenuar ou ofuscar partes
importantes da realidade. Parafraseando Ralph Waldo Emerson, cada um de nos
V& nos outros o que temos em nossos coragoes.

O SIGNIFICADO E MUITAS VEZES UMA QUESTAO DE FOCO

Se vocé marcou uma reunido de negocios, e alguém ndo chega na hora, a
maneira como se sente baseia-se rigorosamente no que focaliza.

Representa em sua mente que a pessoa nio apareceu na hora marcada
porque ndo se importa, ou interpreta o fato como algum problema grave e
inesperado que surgiu? Qualquer que seja, o foco vai com certeza afetar suas
emogdes. E se vocé se irritar com a pessoa, ¢ o verdadeiro motivo para o atraso
ter sido um esforgo de ultima hora para lhe oferecer uma proposta melhor?
Lembre-se de que tudo o que focalizamos vai determinar como nos sentimos.
Talvez ndo devéssemos tirar conclusdes precipitadas; precisamos escolher com
todo cuidado o que vamos focalizar.

O foco determina se vocé percebe sua realidade como boa ou ma, se se sente
feliz ou triste. Uma metafora fantastica para o poder do foco ¢ encontrada nos
carros de corrida — uma verdadeira paixdo para mim.




Guiar um carro de corrida pode as vezes fazer com que voar num helicoptero
a jato pareca uma experiéncia das mais relaxantes! Num carro de corrida, nio
se pode permitir que o foco se desvie do resultado por um instante sequer. Sua
atengdo ndo pode se limitar ao lugar em que se encontra; também nao pode se
manter no passado, nem se fixar muito longe no futuro. Embora plenamente
consciente do lugar em que vocé esta, precisa antecipar o que vai acontecer no
futuro proximo.

Essa foi uma das primeiras ligdes que aprendi quando ingressei na escola de
pilotos. Os instrutores puseram-me no que chamam de “skid car” — um carro
que tem um computador embutido, com elevadores hidraulicos que podem
levantar qualquer roda do chdo a um comando do instrutor. Aregra fundamental
que eles ensinam ¢ a seguinte: Focalize para onde vocé quer ir; ndo o que vocé
teme.

Se vocé comega a derrapar, o carro fora de controle, a tendéncia ¢ olhar
para o muro que se aproxima. Mas se continuar a focaliza-lo, ¢ exatamente 14
que cai parar. Os pilotos sabem que vocé vai para onde olha; viaja na diregao de
seu foco. Se resistir ao medo, tiver fé, e focalizar para onde quer ir, suas agdes o
levardo nessa diregdo, e se for possivel se desviar, vocé vai conseguir... mas ndo
tera a menor chance se focalizar o que teme. Invariavelmente, as pessoas dizem:
“Mas vocé ndo ia bater de qualquer maneira?” Aresposta ¢ que vocé aumenta
suas chances ao focalizar o que quer. Focalizar a solugdo sempre redunda em seu
beneficio. Se vocé tem impulso demais na dire¢ao do muro, entdo focalizar o
problema pouco antes da batida ndo vai ajudar de qualquer maneira.

Quando os instrutores me explicaram isso pela primeira vez, balanceia
cabega e pensei: “Mas ¢ claro! Ja sei de tudo isso! Afinal, ensino essas coisas!”
Na primeira vez em que sai pista, junto com o instrutor, ele apertou de repente,
sem que eu soubesse, o botdo que levantava uma roda. Comecei a derrapar,
incapaz de controlar o carro. E

onde acha que meus olhos se fixaram? Pode apostar! No muro! Nos segundos
finais, fiquei apavorado, porque sabia que ia bater. O instrutor pegou minha
cabega, virou-a para a esquerda, for¢ando-me a olhar na dire¢do que eu
precisava ir. O carro continuou a derrapar, eu tinha certeza de que ia bater, mas
fui for¢ado a olhar apenas para a dire¢do que queria seguir. E olhando para essa
dire¢do, ndo pude deixar de virar o volante de acordo. O carro virou no tltimo
instante e evitamos a batida. Podem imaginar o meu alivio!

Uma coisa que ¢ util saber a respeito de tudo isso: quando vocé muda seu
foco, muitas vezes ndo muda de dire¢ao imediatamente. Isso ndo acontece
também na vida? Ha com freqiiéncia um lapso de tempo entre 0 momento em
que vocé redireciona seu foco, e o instante em que seu corpo e experiéncia de
vida 0 acompanham. O que representa mais motivo ainda para comegar a
focalizar logo o que vocé quer, e ndo esperar com o problema por mais tempo.



Aprendi a ligao? Ndo. Eu tivera uma experiéncia, mas nio criara uma
neuroassociagdo bastante forte. Precisava me condicionar ao novo padrao. Na
vez seguinte em que me aproximei do muro, o instrutor teve de gritar para me
lembrar do meu objetivo. Na terceira vez, porém, virei a cabega, deliberado e
consciente. Confiei, e deu certo. Depois de fazer isso muitas vezes, quando entro
agora num skid car minha cabega vira para onde quero ir, o volante vira
também, e o carro acompanha. Isso garante que sempre conseguirei controlar
meu foco? Nao. Mas aumenta minhas chances? Em cem vezes!

O mesmo acontece na vida. Em capitulos posteriores, vocé aprendera alguns
meios de assegurar que o condicionamento de seu foco seja positivo. Por
enquanto, compreenda que precisa disciplinar sua mente.

Uma mente fora de controle pode lhe fazer qualquer coisa. Dirigida, ¢ sua
maior amiga.

“Pedi, e dar-se-vos-d; buscai, e achareis; batei, e abrir-

se-vos-d. ”

- MATEUS 7:7

Amaneira mais poderosa de controlar o foco ¢ através do uso de perguntas.
Pois a qualquer coisa que vocé perguntar, seu cérebro oferecera uma resposta; e
qualquer coisa que procurar, havera de encontrar. Se indagar “Por que essa
pessoa esta se aproveitando de mim?”, focaliza que alguém se aproveita de vocé,
quer seja ou ndo verdade. Se indagar “Como posso inverter essa situagao?”,
obterd uma resposta mais fortalecedora. As perguntas constituem um
instrumento tio poderoso para mudar sua vida que reservei o capitulo seguinte
para falar exclusivamente a respeito. Sio um dos meios mais poderosos e
simples para mudar a maneira como vocé se sente em relagdo a praticamente
qualquer coisa, e assim mudar o rumo de sua vida, de um momento para outro.
As perguntas proporcionam a chave para abrir nosso potencial ilimitado.

Uma das melhores ilustragdes disso ¢ a historia de um jovem que foi criado
no Alabama. Ha cerca de quinze anos, um valentio da sétima série provocou-o
para uma briga, esmurrou-o no nariz, e deixou-o desmaiado. Quando recuperou
os sentidos, o rapazjurou que se vingaria, matando o valentdo. Foi em casa,
pegou a pistola 22 da mae, e saiu a procura de seu alvo. Naquele momento, seu
destino pairava na balanga.

Com o valentdo na mira da arma, ele podia disparar, e o colega se tornaria
historia. Mas foi nesse instante que ele se fezuma pergunta: O que acontecera
comigo se puxar o gatilho? E outra imagem entrou em foco, a mais dolorosa que
se podia imaginar.

Naquela fra¢do de segundo, em que a vida do rapaz poderia seguir por dois
rumos muito diferentes, ele visualizou, com uma lucidez assustadora, como seria
ir para a cadeia. Pensou em ter de passar a noite inteira acordado para evitar que



0s outros presos o estuprassem. Essa dor em potencial foi maior do que a
expectativa da vinganga. Ele desviou a arma, e atirou numa arvore.

Esse rapazera Bo Jackson, e pela maneira como descreve a cena em sua
biografia, ndo resta a menor duvida de que nesse momento fundamental de sua
vida a dor associada com a prisdo foi uma forga mais poderosa do que o prazer
que ele pensava que matar o outro rapaz lhe proporcionaria. Uma mudanga de
foco, uma decisdo sobre dor e prazer, provavelmente feza diferenga entre um
garoto sem futuro e uma das maiores historias de sucesso atlético do nosso
tempo.

“Assim como o armeiro apara e deixa a flecha reta,

0 mestre orienta seus pensamentos desgarrados.”

- BUDA NAO E APENAS O QUE VOCE FOCALIZA, MAS COMO...

Nossa experiéncia do mundo ¢ criada pela coleta de informagdes, com o uso
dos cinco sentidos. Cada um de nds, no entanto, tende a desenvolver um modo de
foco predileto, ou uma modalidade, como muitas vezes se chama. Algumas
pessoas, por exemplo, recebem um impacto maior do que véem; o sistema visual
tende a ser predominante. Para outras, os sons sdo o gatilho para as grandes
experiéncias da vida, enquanto para alguns o tato ¢ a base de tudo.

Mesmo dentro de cada um desses modos de experiéncia, porém, ha
elementos especificos de imagens, sons, ou outras sensagdes, que podem ser
mudados para aumentar ou diminuir a intensidade da experiéncia.

Esses ingredientes basicos sdo chamados de submodalidades. (*) Por
exemplo, vocé pode pegar uma imagem em sua mente, ¢ depois pegar qualquer
aspecto dessa imagem (uma submodalidade) e muda-lo, para mudar seus
sentimentos a respeito. Pode dar mais brilho a imagem, mudando no mesmo
instante a quantidade da intensidade com que sente a experiéncia. Isso é
conhecido como mudar uma submodalidade.

Provavelmente o maior conhecedor de submodalidades ¢ Richard Bandler,
co-fundador da Programagado Neuro-Lingiiistica. A linhagem de estudiosos desse
assunto data do trabalho basico sobre os cinco sentidos de Aristoteles, que divide
em categorias os modelos de percepgao.

(*) Para uma andlise mais detalhada das submodalidades, ver Unlimited
Power, Capitulos 6 e 8.

Vocé pode elevar ou baixar radicalmente sua intensidade de sentimento em
relagdo a qualquer coisa pela manipulagdo das submodalidades. Elas afetam
como vocé se sente em relagdo a tudo, se experimenta alegria, frustragéo,
admiragdo, ou desespero. Compreendé-

las permite ndo apenas mudar como se sente em relagdo a qualquer
experiéncia em sua vida, mas também mudar o que significa para vocé, e com
iss0 0 que pode fazer a respeito.



Uma imagem que descobri ser muito util ¢ pensar nas submodalidades como
os codigos de barras dos produtos comerciais, aquelas pequenas linhas pretas que
substituiram as etiquetas de pre¢os em quase todos os supermercados
americanos. Os codigos parecem insignificantes, mas quando passados pelo
scanner na caixa registradora informam ao computador qual ¢ o produto, quanto
custa, como sua venda afeta o estoque, e assim por diante. As submodalidades
funcionam da mesma maneira. Quando acionamos o scanner do computador
que chamamos cérebros, informam qual ¢ a coisa, como nos sentimos a respeito,
¢ o que fazer. Vocé possui os seus proprios codigos de barras, ¢ ha uma lista
surgindo junto com as perguntas a formular, para determinar qual deles vai usar.

Por exemplo, se vocé tende a focalizar as modalidades visuais, a quantidade
de satisfagdo que obtém de uma lembranga especifica ¢ provavelmente uma
conseqiiéncia direta das submodalidades de tamanho, cor, brilho, distincia e
quantidade de movimento na imagem visual que projetou. Se representa para si
mesmo com submodalidades auditivas, entio como se sente depende do volume,
ritmo, tonalidade, e outros fatores similares que atribui. Por exemplo, algumas
pessoas, para se sentirem motivadas, precisam primeiro sintonizar um
determinado canal.

Se o seu canal predileto ¢ visual, entdo focalizar os elementos visuais de uma
determinada situag@o lhe proporciona mais intensidade emocional.

Para outras pessoas, os canais importantes sao o auditivo ou cinestético.

E para algumas, a melhor estratégia funciona como uma tranca de cédigo.

Primeiro, a tranca visual deve ser alinhada, depois a auditiva, em seguida a
cinestética. Todos os trés indicadores precisam ficar alinhados no ponto certo e na
ordem certa para o cofre se abrir.

A partir do momento em que vocé tiver consciéncia disso, vai perceber que
as pessoas estdo constantemente usando palavras em sua linguagem cotidiana
para indicar em que sistema e em que submodalidades se encontram
sintonizadas. Escute as maneiras como descrevem suas experiéncias, e aceite
literalmente. (Por exemplo, nas duas ultimas frases usei os termos “sintonizadas”
¢ “escute” — ¢ evidente que sdo indicagdes auditivas.) Quantas vezes ja ouviu
alguém dizer “Néo posso me imaginar a fazer isso”? Estdo dizendo qual ¢ o
problema: se pudessem se imaginar a fazer, entrariam num estado em que
sentiriam que poderiam fazer acontecer. Alguém pode ter lhe dito uma ocasido:
“Vocé estd exagerando as coisas.” Se vocé estava transtornado demais, ¢ bem
possivel que a pessoa tivesse razio. Talvez vocé estivesse absorvendo as imagens
em sua mente e tornando-as muito maiores, o que tende a intensificar a
experiéncia. Se alguém diz “Isso estd me sufocando”, vocé pode ajudar a fazer
com que a pessoa se sinta menos angustiada com a situagdo, levando-a assim a
um estado melhor para cuidar do problema. Se alguém diz “Estou me
desligando”, vocé pode ajuda-lo a sintonizar de novo, a fim de que ele possa



mudar de estado.

EXPRESSOES COMUNS BASEADAS EM: Submodalidades visuais— Isso
deixa o meu dia mais claro.

Isso pde as coisas numa perspectiva melhor.

Isso tem alta prioridade.

Esse cara tem um passado negro.

Vamos ver o quadro mais amplo.

Esse problema continua a me encarar de frente.

Submodalidades auditivas— Ele vive emitindo estatica.

O problema € gritar comigo.

Estou ouvindo direito.

Parei tudo o que faziamos com um ranger de pneus.

O cara esta fora do ritmo.

Isso soa maravilhoso.

Submodalidades cinestéticas — Esse cara ¢ escorregadio.

Apressdo aumenta e diminui.

Essa coisa esta pesando em mim.

Sinto que carrego todo 0 peso nas costas.

Esse concerto ¢ mesmo quente!

Estou totalmente imerso nesse projeto.

Nossa capacidade de mudar a maneira como sentimos depende da
capacidade de mudar as submodalidades. Devemos aprender a assumir o
controle dos varios elementos com que representamos as experiéncias, ¢ muda-
los de uma maneira que apoie os resultados desejados. Por exemplo, vocé ja se
descobriu a dizer que precisa ficar “a distincia” de um problema? Se isso ja
aconteceu, eu gostaria que tentasse uma coisa. Pense numa situa¢ao que o esteja
desafiando no momento. Faga uma imagem em sua mente, depois pense que
estd empurrando essa imagem para mais e mais longe. Paire por cima,
contemple o problema 14 embaixo, com uma nova perspectiva. O que acontece
com a sua intensidade emocional? Para a maioria das pessoas, diminui. E se a
imagem se torna mais indistinta e menor? Agora, pegue a imagem do problema
e torne-a maior, mais nitida, e mais proxima. Para a maioria das pessoas, isso a
intensifica. Empurre a imagem para tras, observe o sol a derreté-la. Uma
mudanga simples em qualquer um desses elementos ¢ como mudar os
ingredientes numa receita. Vdo com certeza alterar o que vocé experimenta no
corpo. Embora eu tenha discorrido a fundo sobre as submodalidades em
Unlimited Power; volto ao assunto aqui porque quero ter certeza de que vocé vai
absorver essa distingdo. E

fundamental para a compreensdo de muito do trabalho que faremos neste
livro.



Lembre-se: a maneira como vocé se sente em relagdo as coisas é
instantaneamente alterada por uma alteragdo nas submodalidades. Por exemplo,
pense em algo que aconteceu ontem. Apenas por um instante, imagine essa
experiéncia. Tire a imagem da memoria, e projete-a para tras de vocé. Pouco a
pouco, empurre-a para tras, até que fique a quilometros de distancia, pequena,
apenas um ponto vago na escuriddo.

Aimpressdo é de que aconteceu ontem, ou ha muito tempo? Se a lembranga
¢ agradavel, traga-a de volta. Caso contrario, deixe-a 14 atras!

Quem precisa focalizar uma lembranga assim? Em contraste, vocé teve
algumas experiéncias maravilhosas em sua vida. Pense numa agora, uma
experiéncia que tenha acontecido hd muito tempo. Recorde as imagens dessa
experiéncia. Traga-as do fundo da memoria; ponha-as na sua frente. Faga com
que sejam grandes, nitidas, coloridas; torne-as tridimensionais. Entre no corpo
que tinha na ocasido, e sinta a experiéncia neste momento como se estivesse la.
Parece que aconteceu ha muito tempo, ou ¢ algo que vocé desfruta agora? Como
pode perceber, até sua experiéncia de tempo pode ser mudada pela mudanga das
submodalidades.

CRIE SUA PROPRIA PLANTA A descoberta de suas submodalidades ¢ um
processo divertido.

Vocé pode querer fazer isso sozinho, embora talvez constate que ¢ mais
divertido fazé-lo com outra pessoa. Isso 0 ajudara na acuracia, e se a outra
pessoa também leu este livro, tera muito sobre o que conversar, ¢ ainda uma
testemunha do seu compromisso em assumir o controle pessoal. Agora, bem
depressa, pense num momento de sua vida em que teve uma experiéncia
bastante agradavel, e faga o seguinte: Classifique sua satisfagdo numa escala de 0
a 100, em que 0 ¢ a total auséncia de satisfag@o, e 100 o nivel maximo de
contentamento que poderia desfrutar. Digamos que vocé chegou a 80 nessa
escala de intensidade emocional. Agora, passe para a Lista de Possiveis
Submodalidades (p.

177), e vamos descobrir que elementos sio propensos a criar mais satisfagao
em sua vida do que outros, mais sentimentos de prazer do que sentimentos de dor.
Comece a avaliar cada uma das perguntas contidas na lista de acordo com

sua experiéncia. Por exemplo, ao lembrar a experiéncia e focalizar as
submodalidades visuais, pergunte a si mesmo: “E um filme ou uma imagem
parada?’ Se for um filme, verifique qual ¢ a sensagdo. E

agradavel? Agora, mude para o oposto. Transforme numa imagem parada, e
veja o que acontece. Seu nivel de satisfagdo diminui? Cai de uma maneira
significativa? Em que porcentagem? Ao converter numa imagem parada, caiu de
80 para 50, por exemplo? Anote o0 impacto que essa mudanga causou, ¢ assim
podera usar essa distingdo no futuro.

Restabelega a forma inicial da imagem; ou seja, faga com que seja um filme




de novo, se assim era, a fim de sentir que voltou a 80. Agora, passe para a
pergunta seguinte na lista. £ em cores, ou preto-e-branco?

Se era em preto-e-branco, verifique a sensagdo. Passe para o oposto.

Acrescente cor, e veja o que acontece. Isso eleva sua intensidade emocional
acima de 80? Anote o impacto emocional. Se o leva a 95, pode ser um elemento
valioso para lembrar no futuro. Por exemplo, ao pensar numa tarefa que
geralmente evita, se acrescentar cor a imagem que faz dela, vai descobrir que
sua intensidade emocional positiva aumenta no mesmo instante. Agora, volte a
imagem a preto-e-branco, observe o que acontece com sua intensidade
emocional, e que grande diferenga isso faz. Lembre-se de terminar sempre com
a restauragao do estado original, antes de passar para a pergunta seguinte.
Devolva as cores; torne mais brilhante do que era antes, até se sentir envolto por
cores vividas.

O brilho ¢ uma submodalidade importante para a maioria das pessoas; dar
mais brilho as coisas intensifica sua emogao. Se vocé pensar na experiéncia
agradavel neste momento, e tornar a imagem mais e mais brilhante,
provavelmente vai se sentir melhor, nao ¢? Ha excegdes, € claro. Se vocé
saborear a lembranga de um momento roméntico, e de repente todas as luzes se
acenderem, isso pode ndo ser muito apropriado.

E se vocé tornar a imagem indistinta, escura, e desfocada? Para a maioria
das pessoas, isso a torna quase depressiva. Portanto, torne-a sempre cada vez
mais brilhante!

Continue pela lista, verificando qual dessas submodalidades visuais muda
mais sua intensidade emocional. Ao recriar a experiéncia dentro de sua cabega,
como soa? O aumento do volume altera o nivel de prazer que vocé sente? Como
a aceleragdo do ritmo afeta seu contentamento? Até que ponto? Registre tudo, e
altere tantos outros elementos quantos puder pensar. Se o que esta imaginando ¢ o
som da vozde alguém, experimente com diferentes inflexdes e sotaques, e note o
que isso influi ao nivel de contentamento que experimenta. Se mudar a qualidade
do som de suave e macio para aspero e estridente, o que acontece? Lembre-se
de terminar com a restauragdo dos sons a sua forma auditiva original, a fim de
que todas as qualidades continuem a criar prazer para vocé.

LISTA DE POSSiVEIS SUBMODALIDADES
Visuais

1. Filme/imagem parada E um filme ou uma imagem parada?

2. Cor/preto-e-branco E colorida ou em preto-e-branco?

3. Esquerda/direita/centro A imagem esta a esquerda, direita, ou centro?
4. Alto/meio/embaixo A imagem esta no alto, no meio ou embaixo?

5. Bnlhante/indistinta/escura A imagem ¢ brilhante, indistinta ou escura?



6. Tamanho natural/menor/maior A imagem tem tamanho natural, ¢ maior ou
menor?

7. Proximidade O quanto vocé esta proxima da imagem?

8 Rapida/média/lenta A velocidade da imagem ¢ rapida, média ou lenta?

9. Foco especifico?

Um elemento em particular ¢ focalizado de forma sistematica?

10. Dentro da imagem Vocé esta dentro da imagem ou assiste a distincia?

11. Moldura/panordmica A imagem estd dentro de uma moldura ou é
panoramica?

12 3D/2D

Aimagem ¢ tridimensional ou bidimensional?

13. Cor especifica Ha uma cor que lhe causa mais impacto?

14. Ponto de vista Vocé esta olhando de baixo, de cima, do lado etc?

15. Gatilho especial Ha alguma outra coisa que desencadeie sentimentos
fortes?

Auditivas

1. Vocé/outros Esta dizendo alguma coisa para si mesmo ou ouvindo de outra
pessoa?

2. Conteudo O que especificamente vocé diz, ou ouve?

3. Como ¢ dito Como vocé diz ou ouve?

4 Volume E muito alto?

5. Tonalidade Qual ¢ a tonalidade?

6. Ritmo E muito depressa?

7. Localizagdo De onde vem o som?

8. Harmonia/cacofonia O som esta em harmonia ou ¢ cacof6nico?

9 Regular/irregular O som ¢é regular ou irregular?

10. Inflexdo Ha alguma inflexdo na voz?

11. Certas palavras Certas palavras sdo enfatizadas?

12. Duragdo Quanto tempo o som dura?

13. Singularidade O que ha de singular no som?

14. Gatilho especial Ha alguma outra coisa que desencadeie sentimentos
fortes?

Cinestéticos

1. Mudanga de temperatura Houve uma mudanga de temperatura? Para
quente ou frio?

2. Mudanga de textura Houve uma mudanga de textura? Para aspero ou liso?

3 Rigida/flexivel E rigido ou flexivel?

4. Vibragdo Ha vibragao?

5. Pressdo Houve um aumento ou redugdo na pressio?



6. Localizagdo da pressao Onde a pressdo estava localizada?

7. Tensao/relaxamento Houve um aumento de tensio ou relaxamento?

8. Movimento/dire¢do/velocidade Houve movimento? Se houve, qual a
diregdo e velo cidade?

9. Respiragdo Qualidade da respiragdo? Onde comegou/acabou?

10. Peso E pesada ou leve?

11 Constante/intermitente Os sentimentos sdo constantes ou intermitentes?

12 Mudanga de tamanho/forma Mudou de tamanho ou forma?

13. Diregéo Os sentimentos entravam ou saiam do corpo?

14. Gatilho especial Ha alguma outra coisa que desencadeie sentimentos
fortes?

Ao final, focalize as submodalidades cinestéticas. Ao recordar a experiéncia
agradavel, a mudanga dos vérios elementos cinestéticos intensifica ou diminui o
prazer? O aumento da temperatura fazcom que se sinta mais confortavel, ou o
deixa irritado? Focalize sua respiragéo.

Como esta respirando? Se mudar a qualidade da respiragao, de rapida e
superficial para longa e profunda, como isso afeta a qualidade de sua
experiéncia? Note que diferenga isso faz, e escreva. E a textura da imagem?
Altere isso; passe de macia e fofa, para imida e escorregadia, viscosa e
pegajosa.

Ao passar por todas essas mudangas, como seu corpo se sente?

Anote tudo. Depois que fizer experiéncias com toda a lista de
submodalidades, volte e ajuste, até que aflore a imagem mais agradavel; faga
com que seja bastante real, a fim de poder tirar o maximo de proveito!

Ao efetuar esses exercicios, vai constatar que algumas dessas
submodalidades sao muito mais poderosas para vocé do que outras.

Todos somos diferentes, e cada um tem os seus meios preferidos de
representar suas experiéncias. O que vocé acaba de fazer, na verdade, foi criar
uma planta que indica como seu cérebro esta sintonizado.

Mantenha-a e use-a; vai ser 1til algum dia... talvez até hoje! Sabendo que
submodalidades o acionam, vocé sabera como aumentar as emogdes positivas e
diminuir as emogdes negativas.

Por exemplo, se vocé sabe que projetar algo grande e brilhante, e trazé-lo
para bem perto, pode intensificar sua emogao de forma consideravel, ¢ capazde
se motivar a fazer uma determinada coisa pela mudanga de suas imagens, de
forma a que atendam a esses critérios.

Também sabera que ndo deve tornar seus problemas grandes, brilhantes e
proximos, caso contrario intensificara também as emogdes negativas!

Sabera como se livrar depressa de um estado limitador, ¢ ingressar num
estado energizante e fortalecedor. E pode se tornar mais bem equipado para



continuar em seu caminho para o poder pessoal.

Conhecer o importante papel que as submodalidades desempenham em sua
experiéncia da realidade é fundamental para enfrentar os desafios.

Por exemplo, ¢ uma questio de submodalidades se vocé se sente confuso ou
no caminho certo. Se pensar numa ocasidao em que se sentiu confuso, procure se
lembrar se representou a experiéncia como uma imagem parada ou um filme.
Depois, compare com uma ocasido em que sentiu que compreendia alguma
coisa. Muitas vezes as pessoas se sentem confusas porque tém uma série de
imagens na cabega, empilhadas, numa mistura cadtica, porque alguém andou
falando muito depressa ou muito alto. Ja outras pessoas ficam confusas se as
coisas lhes sdo ensinadas devagar demais. Essas pessoas precisam ver imagens
em forma de filme, ver como as coisas se relacionam entre si; caso contrario, o
processo também se torna dissociado. Percebe como compreender as
submodalidades de outra pessoa pode ajuda-lo a ensinar de uma forma muito
mais eficaz?

O problema ¢ que a maioria das pessoas aceita os padrdes limitadores, faz
com que se tornem grandes, brilhantes, proximos, ruidosos ou pesados —
quaisquer que sejam as submodalidades com que estamos mais sintonizados — e
depois especula por que se sente sufocada!

Se algum dia ingressou nesse estado e conseguiu sair, provavelmente porque
vocé ou outra pessoa pegou essa imagem, e mudou-a, reorientando o foco. Até
que vocé finalmente disse: “Ora, ndo era uma coisa tdo grande assim!” Ou
trabalhou num determinado aspecto, e ao fazé-lo, no entanto, acabou chegando a
conclusdo de que ndo parecia um projeto tdo grande, afinal. Todas essas
estratégias sdo simples, e muitas foram apresentadas em Unlimited Power. Neste
capitulo, estou esperangado que vocé aguce seu apetite, e passe a ter
conhecimento de sua existéncia.

MUDE SEUS ESTADOS, E MUDE SUA VIDA Vocé pode agora mudar seu
estado de muitas maneiras, e todas sdo bem simples. Pode mudar sua fisiologia
imediatamente, apenas mudando a respirag¢do. Pode mudar o foco ao determinar
o que focalizar, ou a ordem das coisas que focaliza, ou como focaliza. Pode
mudar suas submodalidades. Se tem focalizado de uma forma sistematica o pior
que pode acontecer, ndo ha desculpa para continuar a fazer isso. Comece agora a
focalizar o melhor.

O segredo na vida ¢ ter tantos meios de orienta-la que se torna uma arte. O
problema da maioria das pessoas ¢ dispor apenas de uns poucos meios de mudar
seu estado: comem demais, bebem demais, dormem demais, fumam, ou
consomem drogas — nada disso nos fortalece, e tudo pode ter conseqiiéncias
desastrosas e tragicas. O maior problema ¢ que muitas dessas conseqii€ncias sdo
cumulativas, e por isso nem percebemos o perigo, até que ja ¢ tarde demais. Foi
o que aconteceu com Elvis Presley, e infelizmente ¢ o que também ocorre todos



os dias com muitas pessoas. Imagine uma desafortunada ra numa panela, sendo
fervida até a morte. Se fosse largada com a agua ja fervendo, o choque do calor
faria com que pulasse de volta no mesmo instante... mas com o calor
aumentando pouco a pouco, ela ndo nota que corre perigo, até que j ¢ tarde
demais para pular fora.

Aviagem para a queda fatal comega quando vocé ndo controla seus estados,
porque, se ndo controla seus estados, ndo é capaz de consolar seu
comportamento. Se ha coisas que precisa realizar, mas ndo se torna motivado,
compreenda que seu estado ndo ¢ o apropriado. Isso ndo ¢ uma desculpa, porém
& uma ordem! E uma ordem para fazer qualquer coisa que seja necessdria para
mudar seu estado, quer seja através da mudanga da fisiologia ou do foco. Em
determinada ocasido, eu me pus num estado de ser pressionado a escrever meu
livro; ndo ¢ de admirar que eu sentisse que era impossivel! Tive de encontrar um
meio de mudar meu estado; caso contrario, vocé ndo estaria lendo isto hoje. Tive
de entrar num estado de criatividade, de excitamento. Se vocé quer fazer uma
dieta, ndo vai dar certo se estiver num estado de apreensdo, preocupagio, ou
frustragdo. Vocé precisa assumir um estado de determinagdo para alcangar o
éxito. Ou, se quer ter um desempenho melhor em seu trabalho, compreenda que
a inteligéncia ¢ muitas vezes um fator do estado. Pessoas que supostamente
possuem uma capacidade limitada descobrirdo seu talento explodindo se
assumirem um novo estado. J4 demonstrei isso muitas vezes com disléxicos. A
dislexia ¢ uma fungdo das faculdades visuais, mas também ¢ uma fungdo dos
estados mental e emocional. As pessoas disléxicas ndo invertem letras e palavras
cada vez que l1éem alguma coisa. Podem fazer isso na maior parte do tempo,
mas ndo fazem durante todo o tempo. A diferenga entre os momentos em que
podem ler direito e as ocasides em que invertem as letras decorre do estado em
que se encontram. Se vocé muda seu estado, muda no mesmo instante o
desempenho. Qualquer pessoa disléxica ou com qualquer outra dificuldade
baseada nos estados pode usar essas estratégias para alterar a situagao.

Como o movimento pode mudar de forma instantinea como nos sentimos,
fazsentido criar uma porgdo de maneiras de mudar nosso estado com um unico
e singular movimento. Uma das coisas que mudou minha vida mais
profundamente foi algo que aprendi ha muitos anos.

Encontrei no Canadd um homem que estava partindo madeira ao estilo de
caraté. Em vezde passar um ano e meio ou dois anos para aprender isso, com
um treinamento em artes marciais, simplesmente descobri o que ele focalizava,
como focalizava (o brilho e assim por diante) em sua cabega, quais eram suas
convicgdes, e qual a estratégia fisica — como usava o corpo para partir a
madeira.

Pratiquei muitas e muitas vezes os movimentos fisicos, de forma idéntica,
com tremenda intensidade emocional, transmitindo para o cérebro profundas



sensagdes de certeza. E durante todo o tempo o instrutor me corrigia os
movimentos. Pam! Parti um pedago de madeira, depois dois, trés, e quatro. O
que eu fizera para conseguir isso? 1) Elevara meus padrdes, e tornara partir a
madeira um imperativo — algo que antes aceitaria como uma limitagao; 2)
mudei a convicgdo limitadora sobre minha capacidade de fazer isso, ao mudar o
estado emocional para o de certeza; e 3) projetei uma estratégia eficaz para
obter o resultado.

Esse ato transformou meu senso de poder e certeza por todo o meu corpo.
Passeia usar o mesmo senso de certeza de “partir madeira” para realizar outras
coisas que nunca imaginara que poderia alcangar, rompendo a barreira da
protelagdo e alguns dos meus medos com a maior facilidade. Ao longo dos anos,
continuei a usar e reforgar essas sensac¢des. E depois de alguns anos, comeceia
ensinar a outros, até a criangas, meninas de onze ¢ doze anos, mostrando-lhes
como aumentar seu amor-proprio através de uma experiéncia que nao
pensavam que era possivel. Mais tarde, comecei a usar isso como parte de meus
semindrios de Poder Ilimitado, baseados em video, conduzidos pelas pessoas a
quem concedo franquias, nossos consultores de Desenvolvimento Pessoal no
mundo inteiro. Essas pessoas levam os participantes a superarem seus medos, em
trinta minutos ou menos, e a aprenderem como romper qualquer coisa que os
contém na vida. Depois de partirem a madeira, aprendem a usar essa
experiéncia para obterem o senso de certeza que ¢ necessario na busca de
qualquer coisa que desejam realizar na vida. E

sempre fascinante ver um homem enorme que pensa que pode fazé-lo
apenas com a forga bruta subir no palco e fracassar, e depois observar uma
mulher com metade do seu tamanho e massa muscular partir a madeira num
instante, porque desenvolveu a certeza em sua fisiologia.

“Experiéncia ndo é o que acontece com um homem;

€ 0 que um homem faz com o que lhe acontece.”

- ALDOUS HUXLEY

Vocé tem de compreender que deve assumir o controle consciente da
orientagao de sua propria mente. Tem de fazé-lo de forma deliberada; caso
contrario, ficara a mercé de qualquer coisa que acontecer ao seu redor. A
primeira habilidade que deve dominar ¢ a capacidade de mudar seu estado
instantaneamente, nao importa qual seja o ambiente, ndo importa qudo assustado
ou deprimido esteja. E uma das habilidades basicas que as pessoas desenvolvem
em meus semindrios. Aprendem como mudar depressa seu estado, do medo e
“saber” que ndo podem fazer coisa alguma, para saber que podem fazer algo, e
serem capazes de tomar uma agao efetiva. O desenvolvimento de experiéncias
assim, em que vocé pode mudar de um instante para outro, proporciona um
tremendo poder em sua vida — algo que vocé ndo pode avaliar plenamente, até



tentar.

A segunda habilidade ¢ a capacidade de mudar de estado de forma
sistematica em qualquer ambiente — talveznum ambiente que antes o deixava
constrangido, mas em que pode agora mudar seu estado sempre que quiser,
condicionando-se até se sentir bem, independente do lugar em que se encontre. A
terceira habilidade ¢ estabelecer um conjunto de padrdes habituais para usar sua
fisiologia e foco, a fim de se sentir sistematicamente bem, sem qualquer esforgo
consciente. Minha defini¢ao de sucesso ¢ viver sua vida de uma maneira que o
leve a sentir toneladas de prazer e quase nenhuma dor — ¢ por causa de seu estilo
de vida, fazer com que as pessoas ao seu redor sintam muito mais prazer do que
dor. Alguém que realizou muita coisa, mas vive em dor emocional durante todo o
tempo, ou se encontra cercado por pessoas em dor durante todo o tempo, ndo é
realmente bem-sucedido. O quarto objetivo ¢ possibilitar que outros mudem seu
estado de um momento para outro, mudem seu estado em qualquer ambiente, e
mudem seu estado pelo resto da vida. E isso o que meus representantes
aprendem a fazer em seminarios, e no trabalho individual com pacientes.

Portanto, o que vocé precisa para lembrar deste capitulo. Tudo o que vocé
realmente quer na vida é mudar como se sente. Mais uma vez, todas as suas
emogdes ndo passam de tempestades bioquimicas em seu cérebro, e vocé pode
controla-las a qualquer momento que quiser. Pode sentir o éxtase agora, ou pode
sentir dor ou depressao — tudo depende de vocé. Nao precisa de drogas ou
qualquer outra coisa externa para conseguir isso. Hd meios muito mais eficazes
e, como vocé ja aprendeu no capitulo sobre convicgdes, as drogas podem ser
sobrepujadas pelas substancias quimicas que vocé cria em seu préprio corpo, ao
mudai o foco ¢ a maneira como usa sua fisiologia. Essas substancias quimicas
sdo muito mais poderosas do que virtualmente qualquer substincia externa.

“Cada momento grandioso nos anais do mundo
€ o triunfo de algum entusiasmo.”

- RALPH WALDO EMERSON

VOCE SABE COMO PODE FAZER SE SENTIR BEM?

Numa viagem de negocios a Toronto, eu me sentia fisicamente estressado,
por causa de uma intensa dor nas costas. Enquanto o avido descia, comeceia
pensar no que precisava fazer ao chegar ao no hotel. Ja seriam deze meia da
noite, e teria de levantar cedo na manha seguinte, a fim de conduzr meu
seminario. Poderia comer alguma coisa — afinal, ndo comera nada durante o
dia inteiro — mas ja era muito tarde. Poderia organizar meus papéis, ¢ assistir ao
noticiario da TV. Nesse instante, compreendi que todas essas agdes ndo passavam
de estratégias para sair da dor, ¢ alcangar algum nivel de prazer. Contudo,
nenhuma delas era tdo compulsiva assim.




Precisava expandir minha lista de meios de experimentar prazer,
independente da hora ou lugar.

Vocé sabe como fazer para se sentir bem? Parece uma pergunta estipida,
ndo ¢ mesmo? Mas vocé possui de fato um conjunto de meios especificos e
fortalecedores para fazer se sentir bem de um momento para outro? Pode
conseguir isso sem o uso de comida, dlcool, drogas, cigarro, ou outras fontes
viciantes? Tenho certeza de que vocé dispde de alguns meios assim, mas vamos
expandir a lista. Neste momento, tratemos de identificar algumas das opgdes
positivas que vocé ja tomou para fazé-lo se sentir bem. Sente agora e escreva
uma lista de coisas que ja faz para mudar como se sente. E ja que esta fazendo
uma lista, por que ndo acrescentar algumas coisas novas que talvez nio tenha
experimentado antes, e que podem também mudar de uma forma positiva o seu
estado?

LISTA DE MEIOS DE MUDAR COMO ME SINTO, PARAIR DADOR
AO PRAZER,



E ME SENTIR BEM IMEDIATAMENTE
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20.

21




22.

23.
24.




25.

26.




27.

28.

Nio pare enquanto nio tiver um minimo de quinze meios para se sentir bem
instantaneamente, e o ideal seria ter pelo menos vinte e cinco.

Este ¢ um exercicio a que vocé pode querer voltar, até ter cem meios!

Quando fizminha lista, constatei que tocar musica era um dos meios mais
poderosos que eu podia usar para mudar meu estado num instante. Ler era outro
meio de me sentir bem, porque mudava meu foco, e adoro aprender — em
particular a leitura de alguma coisa instrutiva e informativa, algo que posso
aplicar de imediato em minha vida. Mudar os movimentos do corpo ¢ algo que
posso fazer a qualquer momento para romper um estado limitador, e entrar num
estado criativo.

os exercicios do meu StairMaster™ com musica tocando a toda, pular numa
cama elastica, correr oito quildometros em aclive, nadar.

Aqui estdo outros meios: dangar, cantar junto com meus CDs prediletos,
assistir a um filme comico, ir a um concerto, ouvir fitas de dudio informativas.
Entrar numa Jacuzz, tomar um banho quente. Fazer amor com minha esposa.
Ter um jantar de familia, com todos sentados a mesa, conversando sobre o que ¢
mais importante para nos. Abragar e beijar meus filhos, abragar e beijar Becky.
Levar Becky para assistir a um filme como Ghost, em que nos desmanchamos
em lagrimas. Criar uma nova idéia, uma nova companhia, um novo conceito.
Refinar ou melhorar qualquer coisa que eu esteja fazendo no momento. Criar
qualquer coisa. Contar piadas para os amigos. Fazer qualquer coisa que me leve a
sentir que estou contribuindo. Conduzir qualquer dos meus seminarios, em
particular os enormes (uma de minhas submodalidades prediletas). Aprofundar
minhas recordagdes, lembrar com nitidezuma experiéncia maravilhosa que tive
recentemente, ou no passado, dentro de meu diario.

SE VOCE NAO TEM UM PLANO PARA O PRAZER

TERA DOR

Todo o segredo aqui é criar uma imensa lista de meios para se fazer sentir
bem, a fim de ndo precisar recorrer a meios que sejam destrutivos. Se vincular
dor aos habitos destrutivos, e mais e mais prazer aos novos e fortalecedores, vai
descobrir que a maioria destes ¢ acessivel na maior parte do tempo. Torne essa
lista uma realidade; desenvolva um plano para o prazer em cada um e todos os
dias. Nao se limite a acalentar a esperanga de que o prazer vai surgir de alguma
forma; prepare-se para o éxtase. Abra espago para o prazer!

Estamos falando aqui, mais uma vez, sobre o condicionamento do sistema
nervoso, corpo e foco mental, para uma busca incessante, a fim de que tudo em



sua vida o beneficie. Basta lembrar que se vocé continua a ter um padrdo
emocional limitador, é porque esta usando o corpo de uma maneira habitual, ou
ainda focaliza de um meio enfraquecedor. Se ¢ o seu foco que precisa ser
alterado, ha um instrumento incrivel que pode muda-lo num instante. Vocé deve
saber que...

8

ASPERGUNTA SAO A RESPOSTA “Aquele que faz perguntas niio pode
evitar

as respostas.”

- PROVERBIO DA REPUBLICA DE CAMAROES

ELES NAO PRECISAVAM de uma razio. Foram até la apenas porque ele
era de descendéncia judia. Os nazistas invadiram sua casa, prenderam-no e a
toda sua familia. Foram conduzidos como gado, embarcados num trem, e
enviados para o infame campo de exterminio de Auschwitz.

Seus pesadelos mais terriveis nunca poderiam prepara-lo para ver toda a
familia fuzilada diante de seus olhos. Como poderia sobreviver ao horror de ver
as roupas do filho em outra crianga, porque o filho morrera em decorréncia de
um “banho de chuveiro”?

Mas, de alguma forma, ele continuou. Um dia, contemplou o pesadelo ao seu
redor, e confrontou uma verdade inevitavel: se permanecesse ali por mais um
dia sequer, também morreria. Tomou a decisdo de que precisava escapar, e de
que a fuga devia ocorrer imediatamente! Ndo sabia como, apenas sabia que
tinha de escapar.

Durante semanas, perguntara aos outros prisioneiros: “Como podemos
escapar deste lugar horrivel?” As respostas pareciam ser sempre a mesma: “Nao
seja tolo! Nao ha escapatéria! Formular tal pergunta sé servira para torturar sua
alma. Limite-se a trabalhar com afinco, e rezar para sobreviver.” Mas ele ndo
podia aceitar isso — e ndo aceitaria!

Tornou-se obcecado pela idéia de fugir, e mesmo quando as respostas ndo
faziam qualquer sentido, continuou a se perguntar, muitas e muitas vezes: “Como
posso fugir? Tem de haver um meio. Como posso sair daqui, vivo, saudavel,
hoje?’

Dizem que quem pede, recebera. E por algum motivo, naquele dia ele obteve
sua resposta. Talvez fosse a intensidade com que formulou a pergunta, ou talvez
fosse o seu senso de certeza de que “agora chegou o momento”. Ou talvez fosse
apenas o impacto de focalizar de forma incessante a resposta a uma pergunta
veemente. Seja qual for o motivo, o poder gigantesco da mente e espirito
humano despertou naquele homem. A resposta surgiu através de uma fonte
improvavel: o cheiro repulsivo de carne humana em decomposi¢ao. A poucos



passos do lugar em que trabalhava, ele viu uma enorme pilha de cadaveres, na
traseira de um caminhdo — homens, mulheres e criangas que haviam sido
retirados da cdmara de géas. As obturagdes de ouro ja tinham sido arrancadas dos
dentes; tudo o que possuiam — quaisquer joias, at¢ mesmo as roupas — fora
retirado. Em vez de perguntar “Como os nazistas podem ser tio infames, tio
destrutivos? Como Deus pode permitir uma coisa tio monstruosa? Por que Deus
fezisso comigo?”, Stanislaw Lee fezuma pergunta diferente. Perguntou: “Como
posso usar isso para escapar?”’ E, no mesmo instante, ele obteve a resposta.

Ao final do dia, quando o grupo de trabalho voltava para os alojamentos, Lee
escondeu-se atras do caminhdo. Numa frag¢do de segundo, quando ninguém
olhava, tirou as roupas, e se meteu na pilha de cadaveres. Fingiu que estava
morto, permanecendo absolutamente im6vel, mesmo quando mais tarde foi
quase esmagado, ao jogarem mais cadaveres por cima dele.

O cheiro fétido de carne em decomposigao o envolvia por completo. Ele
esperou e esperou, torcendo para que ninguém percebesse que havia um corpo
vivo naquela pilha da morte, torcendo para que mais cedo ou mais tarde o
caminhdo saisse dali.

Ouviu finalmente o som do motor do caminhao sendo ligado.

Sentiu 0 caminhdo estremecer. E naquele momento, no meio dos mortos,
sentiu um brilho de esperanga. Depois de algum tempo, o caminhdo parou com
um solavanco, e despejou sua macabra carga — dezenas de mortos, ¢ um
homem vivo fingindo ser um cadaver — numa enorme cova, aberta fora do
campo de exterminio. Lee permaneceu ali por horas, até o anoitecer. Quando
teve certeza de que ndo havia ninguém por perto, saiu da montanha de
cadaveres, e correu nu por setenta quildmetros, até alcangar a liberdade.

Qual era a diferenga entre Stanislaw Lee e tantos outros que pereceram nos
campos de concentragdo? Claro que houve muitos fatores, mas uma diferenca
critica foi o fato de ele formular uma pergunta diferente. Perguntou com
persisténcia, perguntou com a expectativa de receber uma resposta, e seu
cérebro ofereceu uma resposta que lhe salvou a vida. As perguntas que ele se fez
naquele dia em Auschwitzlevaram-no a tomar decisdes em fragdes de segundo,
produzindo agdes que tiveram um impacto significativo em seu destino.

Mas antes que ele pudesse obter a resposta, tomar as decisdes, e entrar em
agdo, teve de formular para si mesmo as perguntas certas.

Ao longo deste livro, vocé aprendeu como as convicgdes afetam nossas
decisdes, a¢des, 0 rumo de nossas vidas, e assim o nosso supremo destino. Mas
todas essas influéncias sio um produto do pensamento — da maneira como seu
cérebro avaliou e criou significado ao longo de toda a sua vida. Portanto, para
chegar ao fundo de como criamos nossa realidade, numa base cotidiana,
precisamos a pergunta “Como exatamente pensamos?”

NOSSAS PERGUNTAS DETERMINAM NOSSOS PENSAMENTOS




Um dia eu estava pensando sobre acontecimentos importantes em minha
vida, e nas vidas de pessoas que encontrara ao longo do caminho.

Conhecera muitas pessoas, felizes e infelizes, bem-sucedidas e fracassadas, e
queria saber o que permitia a pessoas bem-sucedidas realizarem grandes coisas,
enquanto outros, com condigdes similares ou até melhores, perdiam-se pelo
caminho. Por isso, perguntei a mim mesmo: “O que realmente faz a maior
diferen¢a em minha vida, em quem me tornei, em quem eu sou como uma pessod,
e para onde estou indo?” Ja.

partilhei com vocés a resposta que encontrei; Ndo sdo os acontecimentos que
moldam minha vida, e determinam como me sinto e ajo, mas sim a maneira como
interpreto e avalio minhas experiéncias na vida. O

significado que atribuo a um evento vai determinar as decisées que tomo, as
agoes que realizou, e portanto meu destino final. “Mas como fago essa
avaliagao?”, perguntei a mim mesmo. “‘E o que ¢ exatamente uma avaliagao?”

Pensei: “Nao estou avaliando neste momento? Claro, tento avaliar como
descrever o que é uma avaliagdo. O que estou fazendo agora?” E foi entdo que
percebi que acabara de me fazer uma série de perguntas, que eram as seguintes:
Como fago essa avaliagio?

O que é exatamente uma avaliacio?

Nio estou avaliando neste momento?

O que estou fazendo agora?

Pensei em seguida: “E possivel que as avaliagées nio passem de perguntas?”
Desatei a rir e pensei: “Ora, isso ndo ¢ uma pergunta?”’

Comecei a compreender que pensar é nada mais que o processo de fazer e
responder perguntas. Se depois de ler o que acabei de escrever vocé pensar “Isso
¢ verdade” ou “Isso ndo ¢ verdade”, teve de se fazer antes — de forma
consciente ou inconsciente — uma pergunta, e essa pergunta foi “Isso é
verdade?” Mesmo que vocé pense “Preciso pensar a respeito”, o que no fundo
estd dizendo ¢ que “Preciso me fazer algumas perguntas a respeito, considerar o
assunto por um momento”. Ao considerar, comegara a fazer perguntas.
Precisamos compreender que a maior parte do que fazemos, dia apés dia, é
fazer e responder perguntas. Portanto, se queremos mudar a qualidade de nossas
vidas, devemos mudar nossas perguntas habituais. Essas perguntas dirigem nosso
foco, e assim como pensamos e sentimos.

Os mestres em fazer perguntas, ¢ claro, sdo as criangas. Com quantos
milhdes de perguntas nos bombardeiam a todo instante, enquanto crescem? Por
que vocé acha que isso ocorre? Apenas para nos levar a loucura? Precisamos
compreender que as criangas fazem constantes avaliagdes sobre o que as coisas
significam, e o que devem fazer.

Estdo comegando a criar as neuroassociagdes que guiardo seu futuro.

Sao maquinas de aprender, e o caminho para aprender, pensar, efetuar novas



correlagdes, ¢ iniciado por perguntas — ou perguntas que fazemos a nos
mesmos, ou a outros.

Todo este livro e o trabalho de minha vida sdo o resultado de fazer perguntas
sobre o que fazcom que todos nos fagamos o que fazemos, e como podemos
promover mudangas mais depressa e com mais facilidade do que jamais
ocorreu antes. As perguntas constituem o meio primario pelo qual aprendemos
praticamente qualquer coisa. Na verdade, todo o método socratico (um meio de
ensinar que remonta ao antigo filosofo grego Socrates) baseia-se no mestre se
limitando afazer perguntas, orientando o foco dos discipulos, e levando-os a
encontrarem suas proprias respostas.

Quando compreendi o incrivel poder das perguntas para moldar nossos
pensamentos, e literalmente cada reagdo a nossas experiéncias, iniciei uma
“busca por perguntas”. Passei a verificar com que freqiiéncia as perguntas
apareciam em nossa cultura. Os jogos baseados em perguntas estavam na moda.
The Book of Questions — um livro inteiro dedicado apenas a perguntas, para
fazé-lo pensar em sua vida e valores — era um bestseller. Comerciais na TV e
anuncios em jornais e revistas indagavam “O que mais se torna um mito?”, ou
“Ainda ¢ sopa?” Spike Lee pergunta a Michael Jordan “Sao esses os sapatos?”’,
num comercial de TV dos sapatos de basquete Nikes Air Jordan.

Nio apenas eu queria saber que perguntas estivamos fazendo como uma
sociedade, mas também queria descobrir as perguntas que faziam uma diferenga
nas vidas das pessoas. Perguntava aos participantes de meus seminarios, em
aeroportos, em reunides; perguntava a todos que encontrava, de altos executivos
a pessoas sem teto nas ruas, tentando descobrir as perguntas que criavam sua
experiéncia da vida cotidiana.

Constatei que a principal diferenga entre as pessoas que pareciam ser bem-
sucedidas — em qualquer 4rea! — e as que ndo alcangavam o sucesso era o fato
de que as pessoas bem-sucedidas faziam melhores perguntas, e assim obtinham
melhores respostas. Obtinham respostas que lhes proporcionavam o poder de
saber exatamente o que fazer em qualquer situacgdo, a fim de alcangar os
resultados desejados.

Perguntas de qualidade criam uma vida de qualidade. Vocé precisa gravar
essa idéia no cérebro, porque é tdo importante quanto qualquer outra coisa que
aprendera neste livro. As empresas sdo bem-sucedidas quando as pessoas que
tomam as decisdes que controlam seus destinos formulam as perguntas certas
sobre mercado, estratégias, e linhas de produtos. Os relacionamentos se
desenvolvem quando as pessoas fazem as perguntas certas sobre os conflitos em
potencial, e como se apoiarem uma a outra, em vezde se destruirem. Os
politicos ganham elei¢des quando as perguntas que levantam — de forma
explicita ou implicita — proporcionam respostas que funcionam para eles e sua
comunidade.



Quando o automével se encontrava em sua infancia, centenas de pessoas
pensaram em fabrica-lo, mas Henry Ford perguntou: “Como posso produzi-los
em massa?’ Milhdes de pessoas se irritavam com o comunismo, mas Lech
Walesa perguntou: “Como posso elevar o padrio de vida de todos os
trabalhadores?” As perguntas desencadeiam um efeito processional que tem um
impacto além de nossa imagina¢ao. Questionar nossas limitagoes é o que derruba
as muralhas na vida — nos negocios, nos relacionamentos, entre paises. Creio que
todo o progresso humano é precedido por novas perguntas.

O PODER DAS PERGUNTAS

“Alguns homens véem as coisas como sio, e dizem

‘Por qué?’ Eu sonho com as coisas que nunca foram

e digo ‘Por que nio?”

- GEORGE BERNARD SHAW

Amaioria das pessoas, quando depara com alguém de extraordinaria
capacidade, ou alguém que parece ter condigdes sobre-humanas de enfrentar os
desafios da vida, pensa coisas assim: “Como ¢ afortunado! Como tem talento!
Deve ter nascido assim.” Arealidade € que o cérebro humano possui a
capacidade de produzir respostas mais depressa do que o computador “mais
esperto” do mundo, mesmo levando-se em consideragdo a microtecnologia de
hoje, com computadores que calculam em gigassegundos (bilionésimos de um
segundo). Seriam necessarios dois prédios do tamanho do World Trade Center, o
maior prédio de Nova York, para abrigar toda a capacidade de seu cérebro! Essa
massa de matéria cinzenta, com pouco mais de um quilo, pode lhe proporcionar
mais poder de fogo instantaneamente, apresentando solugdes para desafios e
criando poderosas sensagdes emocionais, do que qualquer coisa no vasto arsenal
de tecnologia do homem.

Mas como um computador que possui uma tremenda capacidade, a
capacidade do cérebro nada significa sem a compreensdo de como recuperar e
utilizar tudo o que foi registrado. Tenho certeza de que vocé conhece alguém
(talvez até seja o proprio) que adquiriu um novo sistema de computador, mas
nunca o usou porque nio sabia como. Se vocé quer ter acesso aos arquivos de
informagdes valiosas num computador, deve compreender como recuperar os
dados, pedindo com os comandos apropriados. Da mesma forma, o que The
permite obter qualquer coisa que quiser do seu banco de dados pessoal é o poder
de comando de fazer perguntas.

“Sempre a bela resposta a quem faz uma pergunta

ainda mais bela.”

- E. E. CUMMINGS



Estou aqui para lhe dizer que a diferenga entre as pessoas é a diferenga nas
perguntas que fazem sistematicamente. Algumas pessoas se mostram deprimidas
numa base regular. Por qué? Como mostramos no capitulo anterior, parte do
problema deriva de seus estados limitados.

Conduzem suas vidas com movimentos limitados e fisiologia incapacitada,
mas ainda mais importante, focalizam coisas que as tornam sobrecarregadas e
sufocadas. O padrio de foco e avaliagdo limita a um ponto consideravel a
experiéncia emocional de vida. Essas pessoas poderiam mudar como se sentem
de um momento para outro? Pode apostar que sim... basta mudar seu foco
mental.

E qual é 0 meio mais rapido de mudar o foco? Basta fazer uma nova pergunta.
E mais do que provével que tais pessoas se sintam deprimidas apenas porque se
fazem perguntas enfraquecedoras numa base regular, perguntas como: “De que
adianta? Por que sequer tentar, ja que as coisas parecem que nunca dao certo?
Por que logo eu, meu Deus?”

Lembre-se: peca e receberd. Se fizer uma pergunta terrivel, terd uma resposta
terrivel. Seu computador mental estd sempre pronto a servi-lo, e a qualquer
pergunta que lhe fizer pode estar certo de que obterd uma resposta. Portanto, se
vocé pergunta “Por que nunca consigo ter sucesso?’, o cérebro vai responder...
mesmo que tenha de inventar alguma coisa! Pode dar uma resposta como
“Porque vocé ¢ idiota”, ou “Porque vocé ndo merece se sair bem”.

Mas onde ha um exemplo de perguntas brilhantes? Que tal o meu bom amigo
W. Mitchell? Se vocé leu Unlimited Power, conhece sua historia. Como acha que
ele foi capaz de sobreviver a ter dois tergos do corpo queimado, e ainda se sentir
bem com a vida? Como pdde suportar um acidente de aviao anos depois, perder
o uso das pernas, e ficar confinado a uma cadeira de rodas... e ainda assim
encontrar um meio de desfrutar sua contribui¢do a outras pessoas? Ele aprendeu
a controlar seu foco, fazendo as perguntas certas.

Quando se descobriu no hospital, com o corpo queimado além do
reconhecimento, ¢ cercado por varios outros pacientes na enfermaria sentindo
pena de si mesmos, pacientes que se perguntavam “Por que eu?

Como Deus pode fazer isso comigo? Por que a vida ¢ tio injusta? De que
adianta viver como um aleijado?”, Mitchell preferiu em vez disso se perguntar:
“Como posso aproveitar o que me aconteceu? Por causa disso, como serei capaz
de contribuir para os outros?” Sio perguntas assim que criam a diferenga no
destino: “Por que logo eu?” raramente produz um resultado positivo, enquanto
“Como posso aproveitar isso?” em geral nos leva na direg¢do de converter as
dificuldades numa forga propulsora, que melhora 0o mundo e a nés mesmos.
Mitchell compreendeu que se sentir ressentido, furioso e frustrado nao mudaria
sua vida; por isso, em vez de procurar o que ndo tinha, disse a si mesmo: “O que
ainda tenho? Quem eu sou realmente? Sou apenas o meu corpo, ou sou algo mais?



De que sou capaz agora, ainda mais do que antes?”

Depois do acidente de avido, no hospital, paralitico da cintura para baixo, ele
conheceu uma jovem muito atraente, uma enfermeira, chamada Annie. Mesmo
com todo o rosto queimado, o corpo paralisado da cintura para baixo, ele ainda
teve a ousadia de perguntar: “Como eu poderia sair com ela?” Os amigos
disseram: “Vocé ¢ louco. Esta se iludindo.” Um ano e meio depois, ele e Annie
mantinham um relacionamento, e hoje estdo casados. Essa ¢é a beleza de fazer
perguntas fortalecedoras: proporcionam-nos um recurso insubstituivel, as
perguntas e solugdes.

As perguntas determinam tudo o que vocé fazna vida, de suas habilidades aos
relacionamentos e rendimentos. Por exemplo, muitas pessoas ndo conseguem
manter um relacionamento porque insistem em fazer perguntas que criam
dividas: “E se houver alguém melhor do que eu? E se eu assumir um
compromisso agora, ¢ depois sofrer?” Mas que perguntas enfraquecedoras! Isso
alimenta o medo de que a relva sera sempre mais verde no outro lado da cerca,
e o impede de ser capaz de desfrutar o que ja possui em sua propria vida. Essas
pessoas as vezes destroem os relacionamentos que ja tém com perguntas ainda
mais terriveis: “Como vocé sempre faz isso comigo? Por que ndo me aprecia? E

se eu fosse embora agora... como vocé se sentiria?” Compare essas perguntas
com “Como pude ser tao afortunado por ter vocé em minha vida? O que eu mais
amo em minha esposa/marido? O quanto nossas vidas serdo mais ricas em
decorréncia deste relacionamento?”

Pense nas perguntas que costuma fazer a si mesmo na area financeira.
Invariavelmente, se uma pessoa nao vai bem em termos financeiros ¢ porque
esta criando muito medo em sua vida... um medo que a impede de investir ou
controlar suas finangas antes de mais nada. Fazem perguntas como “Que
passatempos quero neste momento?’, em vezde ‘ ‘Que plano preciso formular
para alcangar meus principais objetivos financeiros?” As perguntas que vocé faz
determinardo onde focaliza, como pensa, como sente e o que faz Se queremos
mudar nossas finangas, temos de nos projetar para padrdes superiores, mudar as
convicgdes sobre o que ¢ possivel, e desenvolver uma estratégia melhor. Uma
das coisas que ja verifiquei, ao estudar os grandes financistas de hoje, ¢ que eles
sempre fazem perguntas diferentes das massas... perguntas que muitas vezes vao
de encontro at¢ mesmo a mais amplamente aceita “sabedoria” financeira.

Nio ha como negar que Donald Trump enfrenta no momento algumas
dificuldades financeiras. Por quase dezanos, no entanto, ele foi sem duvida um
mago das finangas. Como conseguiu? Houve muitos fatores, mas um sobre o qual
quase todos concordam ¢ que, em meados dos anos setenta, quando a cidade de
Nova Yorkenfrentava a ameaca de faléncia, e a maioria dos incorporadores se
afligia, indagando “Como vamos sobreviver se esta cidade afundar?’, Trump fez
uma pergunta diferente: “Como posso enriquecer enquanto todos os outros estio




com medo?” Essa pergunta ajudou a moldar muitas de suas decisoes de
investimentos, e levou-o com certeza a sua posi¢do de predominéncia
econdmica.

Trump ndo parou ai. Também fez outra grande pergunta, uma pergunta que
todos deveriam formular também, antes de qualquer investimento financeiro.
Depois que se convencia de que um projeto tinha um tremendo potencial de
ganho econdmico, ele perguntava: “Qual é o inverso? O que poderia acontecer
de pior, e como eu poderia agiientar?” Sua convicgao era a de que se soubesse
que poderia enfrentar o pior, entdo deveria fechar o negocio, porque o melhor se
faria por si mesmo. Se ele fazia perguntas tao habeis, o que lhe aconteceu?

Trump realizou negocios que ninguém mais arriscaria, durante aquele
periodo de crise econémica. Assumiu o controle do velho prédio Commodore, e
transformou-o no Grand Hy att (seu primeiro grande sucesso econémico). E
quando a mar¢ virou, ele ganhou ainda mais.

Contudo, acabou sofrendo dificuldades econdmicas. Por qué? Muitos dizem
que ele mudou o que focalizava ao fazer investimentos. Passou a fazer perguntas
como “O que posso gostar de possuir?”, em vezde “Qual ¢ o negdcio mais
lucrativo?” Pior ainda, ele deixou de fazer perguntas sobre o “pior”. Essa tinica
mudanga em seu processo de avaliagdo — nas perguntas que se fazia — pode ter
Ihe custado uma boa parte de sua fortuna. Lembre-se: ndo sdo apenas as
perguntas que vocé faz, mas também as que deixa de fazer, que moldam seu
destino.

Se ha uma coisa que aprendi, ao estudar as estratégias e convicgdes basicas
das mentes mais eminentes de nosso tempo, ¢ que a avaliagdo superior cria uma
vida superior. Nos todos possuimos a capacidade de avaliar a vida num nivel que
produz resultados eminentes. O que vocé pensa quando ouve a palavra “génio”?
Se ¢ como eu, o que aflora no mesmo instante em sua mente ¢ uma imagem de
Albert Einstein. Mas como Einstein passou da reprovag¢do no curso secundario ao
reino dos grandes pensadores? Nio resta a menor divida de que foi porque ele
fezas perguntas mais bem formuladas.

Como foi o primeiro a explorar a idéia da relatividade do tempo ¢ espago,
Einstein perguntou: “E possivel que coisas que parecem simultineas na verdade
ndo o s30?” Por exemplo, se vocé esta a alguns quildometros de um estrondo
sonico, por acaso pode ouvi-lo no exato momento em que ocorre no espago?
Einstein conjeturou que ndo, que aquilo que vocé experimenta como ocorrendo
naquele momento nao esta realmente acontecendo entio, mas sim ocorreu um
momento antes. Na vida cotidiana, ele raciocinou, o tempo ¢ relativo,
dependendo de como vocé ocupa sua mente.

Einstein disse uma ocasido: “Quando um homem senta com uma moga
bonita durante uma hora, parece que foi um minuto. Mas deixe-o sentar num
fogdo quente por um minuto, ¢ vai parecer que foi mais de uma hora. Isso ¢



relatividade.” Ele conjeturou ainda mais fundo no reino da fisica, e acreditando
que a velocidade da luz é fixa, descobriu-se a fazer a seguinte pergunta: “E se
vocé pusesse a luzdentro de um foguete? Sua velocidade aumentaria?’ No
processo de responder a essas fascinantes perguntas, e outras similares, Einstein
formulou a sua famosa teoria da relatividade.

“O importante é ndo parar de questionar.

Acuriosidade tem sua prépria razdo para existic Uma

pessoa ndo pode deixar de se sentir reverente ao

contemplar os mistérios da eternidade, da vida,

da maravilhosa estrutura da realidade. Basta que a

pessoa tente apenas compreender um pouco mais desse

mistério a cada di

curiosidade.”

Nunca perca uma sagrada

- ALBERT EINSTEIN

As grandes descobertas de Einstein resultaram de uma série de perguntas.
Eram simples? Claro. Eram eficazes? Com toda certeza.

Que poder vocé poderia desencadear ao fazer algumas perguntas igualmente
simples, mas eficazes? As perguntas sdo indubitavelmente um instrumento
magico que permite ao génio em nossas mentes atender a nossos desejos; sa0 o
toque de despertar de nossa capacidade de gigante. Permitem-nos realizar nossos
desejos, se a0 menos as formularmos na forma de um pedido especifico e
definido. Uma genuina qualidade de vida deriva de perguntas de qualidade e
consistentes.

Lembre-se de que seu cérebro, como o génio, lhe dara tudo o que pedir.

Portanto, tome cuidado com o que pede — tudo o que procura, acabara
encontrando.

Assim, com todo esse poder entre nossas orelhas, por que ndo ha mais
pessoas “felizes, saudaveis, ricas ¢ sabias”? Por que ha tantos frustrados, sentindo
que ndo ha solugdes em suas vidas? Uma resposta ¢ de que tais pessoas, quando
fazem perguntas, carecem da certeza que leva as respostas a aflorarem; e ainda
mais importante, deixam de fazer conscientemente perguntas fortalecedoras a si
mesmas. Passam as cegas por esse processo critico, sem qualquer reflexao
prévia ou sensibilidade para o poder de que estio abusando ou deixando de
acionar por falta de fé.

Um exemplo classico ¢ uma pessoa que quer emagrecer, ¢ “ndo pode”. Nao
€ que ndo possa: acontece apenas que nio conta com o apoio de seu plano atual
de avaliagdo do que comer. Faz perguntas como “O que faria me sentir mais
satisfeita?”, ou “Qual o alimento mais doce e mais rico que posso comer sem
problemas?” Isso leva a pessoa a selecionar alimentos com gordura e aglicar —



uma garantia de mais infelicidade. E se, em vezdisso, a pessoa fizesse perguntas
como “O que ¢ realmente nutritivo para mim?”, “Qual o alimento leve que posso
comer e me proporcionaria mais energia?”, ou “Isso vai me purificar ou me
empanturrar?” Melhor ainda, poderia perguntar “Se eu comer isso, a que terei de
renunciar para ainda assim alcangar meus objetivos? Qual ¢ o prego final que
terei de pagar se me permitir essa indulgéncia agora?’ Ao fazer perguntas assim,
vocé associara dor a comer demais, e seu comportamento mudara
imediatamente. A fim de mudar sua vida para melhor, vocé deve mudar suas
perguntas habituais. Lembre-se de que os padrdes de perguntas que vocé formula
sistematicamente criardo irritagdo ou contentamento, indignagao ou inspiragao,
anglstia ou magia. Faga as perguntas que animardo seu espirito, e siga pelo
caminho da exceléncia humana.

COMO AS PERGUNTAS FUNCIONAM

As perguntas realizam trés coisas especificas: 1. As perguntas mudam
imediatamente o que focalizamos, e em conseqiiéncia como sentimos. Se vocé
insiste em se perguntar “Como Posso estar tio deprimido?”, ou “Por que
ninguém gosta de mim?”, vai focalizar, procurar e encontrar referéncias para
sustentar a idéia de que ha um motivo para vocé se sentir deprimido e desamado.

Em decorréncia, vocé permanecera nesses estados estéreis. Se, em vez disso,
perguntar “Como posso mudar meu estado, a fim de me sentir felize ser mais
amado?”, vai focalizar solugdes. Mesmo que o cérebro responda a principio
“Nao ha nada que eu possa fazer”, se vocé persistir, como Stanislaw Lee ou W.
Mitchell, com um senso de certeza e expectativa, apesar de tudo, vai acabar
obtendo as respostas de que precisa ¢ merece. Encontrara razdes genuinas para
se sentir melhor, e ao focalizi-las sera logo acompanhado por seu estado
emocional.

Ha uma grande diferenga entre uma afirmagéo e uma pergunta.

Quando vocé diz para si mesmo “Eu sou feliz eu sou feliz; eu sou feliz”, isso
pode leva-lo a se sentir feliz, se produzir bastante intensidade emocional, mudar
sua fisiologia, e por conseguinte seu estado. Mas, na realidade, vocé pode fazer
afirmagdes durante o dia inteiro, sem conseguir mudar como se sente. O que
realmente mudara a maneira como se sente € perguntar. “Com o que sou feliz
agora? Com o que poderia me sentir feliz, se quisesse? Como isso me faria
sentir?” Se vocé continuar a fazer perguntas assim, encontrara referéncias
concretas, que o levardo a comegar a focalizar as razdes que existem de fato
para que se sinta feliz. Tera certeza que ¢ feliz.

Em vezde apenas “anima-lo”, as perguntas proporcionam razdes concretas
para sentir a emogao. Podemos mudar como nos sentimos num instante, pela
simples mudanga do foco. A maioria das pessoas nio compreende o poder da
administragdo da memoria. Ndo ¢ verdade que vocé tem momentos acalentados
em sua vida, que se os focalizasse e pensasse a respeito haveria de se sentir



maravilhoso outra vez? Talvez tenha sido o nascimento de uma crianga, o dia de
seu casamento, o inicio do primeiro namoro. As perguntas sdo o guia para esses
momentos. Se vocé faz perguntas como “Quais sdo as minhas lembrancas mais
apreciadas?”’, ou “O que ¢ realmente maravilhoso em minha vida neste
momento?”, e se for capaz de pensar a sério na pergunta, comegara a pensar nas
experiéncias que o fazem se sentir fenomenal. E nesse estado emocional
fenomenal, vocé ndo apenas se sentira melhor, mas também sera capaz de
contribuir mais para as pessoas ao seu redor.

O problema, como vocé talvezja tenha adivinhado, ¢ que a maioria das
pessoas vive no piloto automatico. Ao deixar de controlar conscientemente as
perguntas habituais que formulamos, limitamos de forma consideravel nosso
ambito emocional, e por conseguinte a capacidade de utilizar os recursos
disponiveis. A solugdao? Como analisamos no Capitulo 6, o primeiro passo ¢ tomar
consciéncia do que vocé quer, e descobrir seu antigo padrao limitador.
Providencie uma alavanca: pergunte “Se eu ndo mudar isso, qual serd o prego
final? Quanto me custara a longo prazo?”, e também “Como toda a minha vida
seria transformada se eu fizesse isso agora?”; interrompa o padrao (se alguma
vezja sentiu dor, depois se distraiu e parou de sentir, sabe como isso ¢ eficaz);
crie uma alternativa nova e fortalecedora, com um conjunto de perguntas
melhores; condicione pelo ensaio, até que se torne uma parte sistematica de sua
vida.

UMA HABILIDADE DE PODER

Aprender a fazer perguntas fortalecedoras em momentos de crise ¢ uma
habilidade fundamental, que me sustentou em alguns dos momentos mais dificeis
de minha vida. Nunca esquecerei a ocasido em que descobri um ex-associado
promovendo um semindrio, e reivindicando o crédito pelo material que eu
desenvolvera, palavra por palavra. Meu primeiro impulso foi de perguntar coisas
assim: “Como ele ousou? Como teve a desfagatez de fazer isso?” Mas logo
compreendi que me envolver nesses tipos de perguntas sem respostas so poderia
me levar ao frenesi, criando um circulo vicioso interminavel, do qual parecia ndo
haver escapatoria. O homem fazia o que fazia — conclui que deveria
simplesmente permitir que meus advogados aplicassem o principio prazer-dor
para endireita-lo — entdo por que eu deveria permanecer num estado de faria?
Decidi seguir adiante, e desfrutar minha vida, mas enquanto continuasse a
perguntar “Como ele pode fazer isso comigo?”, ficaria num estado negativo. O
meio mais rapido de mudar meu estado seria formular uma série de novas
perguntas.

Portanto, perguntei-me: “O que eu respeito nesse homem?” A principio, meu
cérebro bradou “Nada!”, mas indaguei em seguida: “O que eu poderia respeitar
nele, se quisesse?” Acabei deparando com uma resposta: “Tenho de admitir que
ele ndo esta sentado de bragos cruzados, passivo; e pelo menos tem usado o que




The ensinei!” Isso me fezrir, e rompeu de vez o meu padrdo, permitindo-me
mudar meu estado, reavaliar minhas opg¢des, e me sentir bem em sua busca.

Um dos meios que descobri para aumentar a qualidade de minha vida é
copiar as perguntas habituais de pessoas que realmente respeito.

Se vocé encontra alguém que se mostra muito feliz, posso lhe garantir que ha
um motivo para isso. E que essa pessoa focaliza de forma sistemética as coisas
que a fazem feliz, e isso significa que se faz perguntas sobre a felicidade.
Descubra as perguntas, use-as, ¢ comegara a se sentir do mesmo modo que a
pessoa.

Algumas perguntas nem devem ser consideradas. Walt Disney, por exemplo,
recusava-se a admitir quaisquer perguntas sobre as perspectivas de éxito ou ndo
de suas organizac¢des. Mas isso ndo significa que o criador do Reino Mégico ndo
usasse as perguntas de formas mais engenhosas. Meu avo, Charles Shows, foi um
escritor que trabalhou com Disney, e partilhou uma informagdo comigo: Sempre
que trabalhavam num novo projeto, roteiro, ou idéia, Disney tinha um meio
singular de solicitar dados adicionais. Descrevia o projeto num quadro numa
parede, e todos na companhia deviam responder a uma pergunta: “Como
podemos melhorar isso?” As pessoas escreviam solugdes, cobrindo o quadro com
sugestdes. Depois, Disney analisava as respostas de todos a pergunta que
formulara. Dessa maneira, Walt Disney tinha acesso aos recursos de cada pessoa
na companhia, e acabava produzindo resultados de acordo com a qualidade das
respostas.

As respostas que recebemos dependem das perguntas que estamos dispostos a
fazer. Por exemplo, se vocé se sente furioso, e alguém indaga “O que ha de tio
importante nisso?”, vocé pode ndo se mostrar disposto a responder. Mas se preza
o que pode aprender, talvez se torne disposto a responder a perguntas suas: “O
que posso aprender com essa situagdo?

Como posso aproveitar essa situagdo?” O desejo de novas conquistas o levara
a encontrar tempo para responder ds suas perguntas, e no processo mudara seu
foco, seu estado, e os resultados que pode obter.

Faga a si mesmo, neste exato momento, algumas perguntas fortalecedoras.
Com que se sente realmente feliz em sua vida agora? O que ¢ maravilhoso em sua
vida hoje? Pelo que se sente sinceramente agradecido? Tire um momento para
pensar nas respostas, e verifique como ¢ bom sentir que sabe que tem razdes
legitimas para se sentir bem agora.

2. As perguntas mudam o que suprimimos. Os seres humanos sdo
maravilhosas “criaturas de supressdo”. Ha milhdes de coisas acontecendo ao
nosso redor que podemos focalizar num determinado momento, do sangue
fluindo por nossos ouvidos ao vento que pode estar soprando em nossos bragos.
Contudo, s6 podemos focalizar ao mesmo tempo apenas uma pequena
quantidade de coisas.



Inconscientemente, a mente pode registrar todos os tipos de coisas, mas
conscientemente ha uma limitagédo para o nimero de coisas que podemos
focalizar ao mesmo tempo. Por isso, 0 cérebro passa uma boa parte do tempo
tentando definir prioridades sobre o que prestar atengdo; e ainda mais importante,
0 que ndo prestar ateng@o, ou o0 que “suprimir”.

Se vocé se sente triste, s6 hd um motivo: é porque esta suprimindo todas as
razdes que pode ter para se sentir bem. E se vocé se sente bem, é porque esta
suprimindo todas as coisas ruins que poderia estar focalizando. Assim, quando faz
uma pergunta a alguém, vocé muda o que a pessoa focaliza, e o que estd
suprimindo. Se alguém lhe pergunta “Sente-se tio frustrado quanto eu com esse
projeto?’, mesmo que vocé nio estivesse frustrado antes, pode comegar a
focalizar o que até entdo suprimia, e passar a se sentir mal também. Se alguém
indaga “O que ¢ desprezivel em sua vida?”, vocé pode ser compelido a
responder, apesar do absurdo da pergunta. Se ndo responde conscientemente,
entdo a pergunta pode persistir em sua mente de forma inconsciente.

Ao contrario, se alguém pergunta “O que ¢ maravilhoso em sua vida?’, e
vocé focalizar a resposta, pode se descobrir a se sentir muito bem no mesmo
instante. Se alguém diz “Vocé sabe que este projeto ¢ realmente sensacional; ja
pensou no impacto que vamos causar com o que estamos criando aqui?”’, vocé
pode se tornar inspirado para um projeto que antes parecia desinteressante. As
perguntas sdo o laser da percepg¢ao humana. Concentram nosso foco, e
determinam o que fazemos e o que sentimos. Pare por um momento, corra os
olhos pelo lugar em que se encontra, ¢ se faga uma pergunta: “O que nesta sala ¢
marrom?” Torne a olhar ao redor, e verifique: marrom, marrom, marrom.
Agora, baixe os olhos para esta pagina. Bloqueando a visdo periférica, pense em
tudo que ¢é... verde. Se estd numa sala que conhece bem, ¢ provavel que possa
responder com alguma facilidade, mas se estiver numa sala estranha, as chances
sdo de que se lembrara de muito mais coisas marrons do que verdes. Agora, olhe
ao redor outra vez, e verifique o que é verde: verde, verde, verde. V& mais verde
desta vez? Se o0 ambiente lhe for desconhecido, tenho certeza que a resposta ¢
sim. O que isso nos ensina? O que quer que procuremos, vamos encontrar.

Assim, se vocé esta zangado, uma das melhores coisas que pode fazer é
perguntar a si mesmo: “Como posso aprender com esse problema, a fim de que
isso nunca mais torne a acontecer?” Este ¢ um exemplo de uma pergunta de
qualidade, na medida em que o afastara do problema atual, para encontrar
recursos que possam evitar que sinta a repeti¢ao dessa dor no futuro. Até
formular essa pergunta, vocé esta suprimindo a possibilidade de que o problema
seja na verdade uma oportunidade.

O PODER DA PRESSUPOSIGCAO

As perguntas tém o poder de afetar nossas convicgdes, e com isso o que
consideramos possivel ou impossivel. Como aprendemos no Capitulo 4, fazer



perguntas penetrantes pode enfraquecer as pernas de referéncia de convicgdes
enfraquecedoras, permitindo-nos desmonta-las e substitui-las por outras, mais
fortalecedoras. Mas vocé ja percebeu que as palavras especificas que
selecionamos ¢ a propria ordem das palavras que usamos numa pergunta podem
nos levar a nem sequer considerar determinadas coisas, enquanto aceitamos
outras como algo incontestavel? Isso ¢ conhecido como o poder da pressuposi¢do,
algo de que vocé deve ficar bem consciente.

As pressuposi¢des programam-nos para aceitar coisas que podem ou nio ser
verdadeiras, e podem ser usadas sobre nos por outros, ou até mesmo, de forma
subconsciente, por nés mesmos. Por exemplo, se vocé se pergunta “Por que eu
sempre me saboto?”, depois que alguma coisa termina de modo desapontador,
prepara-se para mais disso, e aciona um movimento de profecia auto-realizavel.
Por qué? Porque, como ja ressaltamos, seu cérebro obediente encontrard uma
resposta para qualquer coisa que lhe perguntar. Assumira como certo que vocé
tem sabotado as coisas, por estar focalizando no por que fazisso, e ndo no se faz
mesmo.

Um exemplo correu durante a elei¢do presidencial de 1988, pouco depois que
George Bush anunciou Dan Quayle como seu companheiro de chapa. Uma rede
de televisdo realizou uma pesquisa nacional, pedindo as pessoas que ligassem
para um telefone gratuito, e respondessem a seguinte pergunta: “Incomoda-o que
Dan Quayle tenha usado a influéncia de sua familia para ingressar na Guarda
Nacional, e assim escapar do Vietnam?” A pressuposi¢do evidente, embutida
nessa pergunta, era a de que Quayle usara de fato a influéncia da familia para
obter uma vantagem injusta — algo que nunca fora comprovado. Contudo, as
pessoas responderam como se fosse uma coisa liquida e certa. Nunca
questionaram, apenas aceitaram automaticamente. Pior ainda, muitas pessoas
ligaram para dizer que sentiam a mais profunda irritagdo. S6 que a alegagio
nunca foi confirmada! Infelizmente, esse processo ocorre com uma freqiiéncia
demasiada; fazemos isso com noés mesmos, e com as outras pessoas, durante todo
o tempo. Ndo caia na armadilha de aceitar as pressuposi¢des enfraquecedoras de
outra pessoa, Ou Mesmo as suas.

Encontre referéncias para apoiar novas convicg¢des que o fortalegam.

3. As perguntas mudam os recursos a nossa disposicio.

Chegueia um pomo critico em minha vida ha cerca de cinco anos, quando
voltei de uma extenuante excursdo para descobrir que um dos meus funcionarios
desviara um quarto de milhdo de dolares, e deixara a companhia com uma
divida de 758 mil dolares. As perguntas que deixara de fazer, ao contratar esse
homem, levaram-me a essa situa¢do, e agora meu destino dependia das novas
perguntas que tinha de formular. Todos os meus assessores declararam que eu so
tinha uma opgdo: precisava declarar a faléncia.

Comegaram no mesmo instante a fazer perguntas como “O que devemos



vender primeiro?”, ¢ “Quem vai comunicar aos empregados?” Mas recusei-me
a aceitar a derrota. Resolvi que, ndo importava o que fosse necessario,
encontraria um meio de manter a companhia em funcionamento.

Ainda estou no negocio hoje, ndo por causa dos grandes conselhos que recebi
das pessoas ao meu redor, mas porque me fizuma pergunta melhor: “Como
posso inverter a situagdo?”’

Depois, formulei uma pergunta ainda mais inspiradora: “Como posso inverter
a situagdo, levar minha companhia a um nivel superior, e obter um impacto
ainda maior do que no passado?” Eu sabia que se fizesse uma pergunta melhor,
obteria uma resposta melhor.

A principio, néo obtive a resposta que queria. Era sempre “Néo ha como
inverter a situa¢@o”, mas insisti na pergunta, com intensidade e expectativa.
Expandi a pergunta para “Como posso acrescentar ainda mais valor, e ajudar
mais pessoas, mesmo enquanto durmo? Como posso alcangar as pessoas de uma
maneira que ndo esteja limitada a minha presenga fisica?” Com essas perguntas,
veio a idéia das operagdes de franquia, em que mais pessoas poderiam me
representar, em todos os Estados Unidos. Dessas mesmas perguntas, um ano
depois, surgiu a idéia de produzr um informe comercial para a televisdo.

Desde essa época, ja criamos e distribuimos mais de sete milhdes de fitas
gravadas, no mundo inteiro. Porque fizuma pergunta com intensidade, obtive
uma resposta que me ajudou a desenvolver relacionamentos com pessoas no
mundo inteiro, pessoas que de outra forma eu nunca teria a oportunidade de
encontrar, conhecer, ou manter qualquer tipo de contato.

No reino dos negocios, em particular, as perguntas abrem novos mundos, e
nos dao acesso a recursos que de outra forma poderiamos ndo saber que se
achavam disponiveis. Na Ford Motor Company, o presidente aposentado Donald
Petersen era conhecido por suas insistentes perguntas: “O que vocé acha? Como
seu trabalho pode ser melhorado?” Numa ocasido, Petersen fezuma pergunta
que sem duvida langou a lucratividade da Ford no caminho do sucesso. Perguntou
ao projetista Jack Telnack: “Vocé gosta dos carros que projeta?” Ao que Telnack
respondeu: “Para ser franco, ndo,” E Petersen acrescentou a pergunta critica:
“Por que ndo ignora as determinagdes da administragdo, e projeta um carro que
adoraria possuir?”

O projetista acatou ao pé da letra as palavras do presidente, e pos-se a
trabalhar no Ford Thunderbird 1983, um carro que inspirou os modelos
posteriores do Taurus ¢ Sable. Em 1987, sob a orientagdo de Petersen, o mestre
das perguntas, a Ford ja superara a General Motors em lucratividade, e hoje o
Taurus se destaca como um dos melhores carros de todos os tempos.

Donald Petersen ¢ um grande exemplo de alguém que utilizava o incrivel
poder das perguntas. Com uma tnica pergunta, ele mudou por completo o destino
da Ford Motor Company. Nés temos esse mesmo poder a nossa disposi¢do, em



cada momento do dia. Em qualquer ocasido, as perguntas que nos formulamos
podem moldar nossa percep¢ao de quem somos, do que somos capazes, e do que
estamos dispostos a fazer para realizar nossos sonhos. Aprender a controlar
conscientemente as perguntas que vocé faz o aproximara ainda mais do seu
supremo destino, mais do que qualquer outra coisa que eu conhega. Muitas vezes
nossos recursos sao limitados apenas pelas perguntas que nos fazemos.

Uma coisa importante a lembrar é que nossas convicgdes afetam as
perguntas que sequer vamos considerar. Muitas pessoas nunca perguntariam
“Como posso inverter a situagdo?”, simplesmente porque todos ao redor diziam
que era impossivel. Achariam um desperdicio de tempo e energia. Tome cuidado
para ndo ter perguntas limitadas, ou so encontrara respostas limitadas. A unica
coisa que limita suas perguntas ¢ a convicg¢do sobre o que ¢ possivel. Uma
convicgdo basica que moldou meu destino pessoal e profissional ¢ a de que se
continuar a fazer qualquer pergunta, acabarei obtendo uma resposta. Tudo o que
precisamos fazer é criar uma pergunta melhor, e assim teremos uma resposta
melhor. Uma metafora que uso as vezes € a de que a vida ndo passa de um jogo
em que todas as respostas existem... vocé s precisa encontrar as perguntas
certas para vencer.

PERGUNTAS QUE RESOLVEM PROBLEMAS

O segredo, portanto, é desenvolver um padrao de perguntas consistentes que o
fortale¢am. Todos sabemos que ndo importa aquilo com que nos envolvemos na
vida, sempre havera ocasides em que vamos nos defrontar com as coisas que
costumamos chamar de “problemas”: os bloqueios ao progresso pessoal e
profissional. Cada pessoa, independente da posi¢do na vida que alcangou, tem de
lidar com essas “dadivas” especiais.

A questdo ndo ¢ se vocé vai ter problemas, mas sim como vai enfrenta-los
quando surgirem. Todos precisamos de uma maneira sistematica de cuidar dos
desafios. Por isso, compreendendo o poder das perguntas para mudar de
imediato meu estado, e me proporcionar acesso a recursos e solugdes, comeceia
entrevistar pessoas, e perguntar como se livravam de problemas. Descobri que
ha algumas perguntas que parecem ser sistematicas. Aqui estd uma lista das
cinco perguntas que uso para qualquer tipo de problema que aparece, ¢ posso
assegurar que mudaram totalmente a qualidade da minha vida. Se decidir usa-
las, elas podem fazer a mesma coisa por vocé.

AS PERGUNTAS Q UE RESOLVEM PROBLEMAS

1. O que ha de tdo grande neste problema?

2. O que ainda néo esta perfeito?

3. O que estou disposto a fazer para que fique do jeito que quero?

4. O que estou disposto a ndo mais fazer para que fique do jeito que quero?

5. Como posso desfrutar o processo, enquanto fago o que ¢

necessario para que fique do jeito que quero?



Jamais esquecerei uma das primeiras ocasides em que usei essas perguntas
para mudar meu estado. Foi depois que eu passara quase cem dias viajando.
Sentia-me totalmente exausto. Encontrei uma pilha de memorandos “urgentes”
de executivos das minhas diversas companhias que tinha de responder, e uma
lista de mais de cem telefonemas a que teria de retribuir pessoalmente. Nao
eram ligagdes de pessoas que queriam me visitar, mas telefonemas importantes
para alguns dos meus maiores amigos, associados e parentes. E me perdi por
completo! Comecei a me fazer algumas perguntas incrivelmente
enfraquecedoras: “Como ¢ possivel que eu nunca tenha tempo para mim
mesmo? Por que ndo me deixam em paz? Sera que ndo compreendem que ndo
sou uma maquina? Por que nunca tenho uma folga?” Vocé pode imaginar o tipo
de estado emocional em que eu me encontrava a essa altura.

Por sorte, no meio desse turbilhdo, consegui me controlar. Rompi o padréo, e
compreendi que me irritar ainda mais em nada contribuiria para melhorar a
situagdo; ao contrario, so serviria para agrava-la. Meu estado me levava a fazer
perguntas terriveis. Precisava mudar o estado, fazendo perguntas melhores.
Peguei minha lista de perguntas que resolvem problemas, e comecei: 1. “O que
ha de tdo grande nesse problema?” Minha primeira resposta, como em muitas
outras ocasides, foi “Absolutamente nada!”

Mas pensei a respeito por um momento, ¢ conclui que apenas oito anos antes
daria qualquer coisa para ter vinte associados e amigos querendo se encontrar
comigo, nem podia imaginar as cem pessoas de tanta qualidade e impacto
nacional representadas naquela lista. Ao compreender isso, comecei a rir de
mim mesmo, rompi o padrio, ¢ passei a me sentir grato por haver tantas pessoas
a quem respeito ¢ amo querendo passar algum tempo em minha companhia.

2. “O que ainda néo esta perfeito?” Era evidente que minha agenda
precisava de mais que um pouco de sintonia. Sentia que nio dispunha de tempo
para mim mesmo, e que minha vida alcangara um ponto desproporcional.
Notem a pressuposi¢do dessa pergunta: indagar “O que ainda ndo esta perfeito?”
insinua claramente que as coisas se tornardo perfeitas. Essa pergunta ndo apenas
proporciona novas respostas, mas também tranqiliza ao mesmo tempo.

3. “O que estou disposto a fazer para que fique do jeito que quero?” Decidi
naquele momento que estava disposto a organizar minha vida e minha agenda, a
fim de que houvesse um equilibrio maior, e que estava disposto a assumir o
controle, e dizer ndo a determinadas coisas. Também compreendi que precisava
contratar um novo diretor-executivo para uma das minhas companhias, alguém
que pudesse assumir uma parte de minha carga de trabalho. Isso me daria mais
tempo de folga para passear com a familia.

4. “O que estou disposto a nio mais fazer para que fique do jeito que
quero?” Eu sabia que ndo podia mais lamentar e me queixar da injusti¢a da
situag@o, nem me sentir abusado, quando as pessoas na verdade tentavam me



apoiar.

5. “Como posso desfrutar o processo, enquanto fago o que é necessario
para que fique do jeito que quero?” Quando fizessa ultima pergunta, a mais
importante de todas, olhei ao redor, a procura de um meio de torna-la divertida.
Pensei: “Como posso desfrutar a necessidade de dar cem telefonemas?” Sentado
ali, a minha escrivaninha, ndo parecia haver qualquer atrativo mental e
emocional. Até que, de repente, tive uma idéia: ha seis meses que nao entrava
em minha banheira Jacuzzi. Vesti um calgdo, peguei meu computador portatil e o
telefone com alto-falante, fui para a Jacuzz. Instalei-me com todo o conforto,
comeceia fazer as ligagdes. Telefonei para alguns dos meus associados em Nova
York e brinquei com eles, dizendo: “Faz muito frio ai? Pois aqui na Califérnia as
coisas ndo estdo nada faceis. Estou ligando para vocé da minha Jacuzz.”

Todos nos divertimos, e consegui transformar toda a “tarefa” num jogo.

(Mas acabei tdo enrugado que parecia ter quatrocentos anos quando cheguei
ao final da lista!) A Jacuzzi sempre esteve no mesmo lugar, mas vocé deve ter
notado que foi preciso a pergunta certa para descobri-la como um recurso. Tendo
essa lista de cinco perguntas a sua frente, numa base regular, vocé dispde de um
padrio para lidar com os problemas que no mesmo instante mudara seu foco, e
lhe dara acesso aos recursos de que precisa.

“Aquele que ndo pode perguntar, nio pode viver.”

- PROVERBIO ANTIG O

Todas as manhas, ao acordarmos, nés nos fazemos perguntas.

Quando o despertador toca, que pergunta vocé se faz? “Por que tenho de me
levantar agora?” “Por que ndo ha mais horas num dia?” “E se eu ligar o
despertador para dormir so mais um pouquinho?” Ao entrar no chuveiro, o que
vocé se pergunta? “Por que tenho de sair para trabalhar hoje?” “O trafego estara
muito ruim hoje?” “Que tipo de trabalho vao largar na minha mesa hoje?” E se
todos os dias, conscientemente, vocé passasse a formular um padrao de
perguntas para assumir o estado de espirito certo, e fazé-lo lembrar como se
sente grato, felize animado? Como acha que seria o seu dia, com esses estados
emocionais positivos que assumiria? B

obvio que isso afetaria como vocé se sente praticamente em relagdo a tudo.

Compreendendo isso, decidi que precisava de um “ritual de sucesso”, e criei
uma série de perguntas que me fago todas as manhas. A coisa maravilhosa em se
fazer essas perguntas pela manha ¢ a possibilidade de cuidar disso enquanto toma
um banho de chuveiro, feza barba, enxuga os cabelos, e assim por diante. Vocé
ja fazmesmo perguntas, entdo por que ndo formular as perguntas certas?
Cheguei a conclusido de que ha determinadas emogdes que todos precisamos
cultivar, a fim de sermos pessoas felizes e bem-sucedidas. Caso contrario, vocé
pode estar ganhando, mas sentir que perde, se ndo mantém uma contagem, nem



tira um tempo para sentir como ¢ afortunado. Portanto, tire esse tempo agora,
para analisar as perguntas seguintes. Ndo se apresse, para poder experimentar
profundamente os sentimentos de cada uma.

Se vocé quer de fato criar uma mudanga em sua vida, faga com que isto seja
parte de seu ritual didrio para o sucesso pessoal. Ao formular sistematicamente
essas perguntas, encontrard o acesso aos seus estados emocionais mais
fortalecedores numa base regular, e passara a criar os caminhos para as
emogdes de felicidade, excitamento, orgulho, gratidao, alegria, empenho ¢ amor.
Muito em breve descobrira que essas perguntas afloram automaticamente, por
habito, no momento em que abre os olhos. Estara assim condicionado a formular
o tipo de perguntas que lhe permitirdo experimentar maiores riquezas na vida.

AS PERG UNTAS DE PODER DA MANHA

Nossa experiéncia de vida baseia-se naquilo que focalizamos. As perguntas
seguintes sdo projetadas para leva-lo a experimentar mais felicidade,
excitamento, orgulho, gratidao, alegria, empenho e amor, em todos os dias de sua
vida. Lembre-se de que as perguntas de qualidade criam uma vida de qualidade.

Encontre duas ou trés respostas para todas essas perguntas, e sinta uma
associagdo plena. Se tiver dificuldade para descobrir uma resposta, acrescentar
simplesmente a palavra “poderia”. Exemplo: “Pelo que eu poderia ser mais feliz
em minha vida agora?”

1. Pelo que sou felizem minha vida agora?

O que me deixa feliz? Como isso me faz sentir?

2. Pelo que me sinto excitado em minha vida agora?

O que me deixa excitado? Como isso me faz sentir?

3. Pelo que me sinto orgulhoso em minha vida agora?

O que me deixa orgulhoso? Como isso me faz sentir?

4. Pelo que me sinto grato em minha vida agora?

O que me deixa grato? Como isso me faz sentir?

5. O que mais desfruto em minha vida agora?

O que eu desfruto? Como isso me faz sentir?

6. Em que me empenho em minha vida agora?

O que me fazter empenho? Como isso me faz sentir?

7.Q uem eu amo? Q uem me ama?

O que me fazamar? Como isso me faz sentir?

Ao anoitecer, as vezes me fago as Perguntas da Manha, e as vezes acrescento
trés perguntas. Sdo as seguintes: AS PERGUNTAS DE PODER DA NOITE

1. O que eu contribui hoje?

De que maneira contribui para os outros hoje?

2. O que aprendi hoje?



Como o dia de hoje aumentou a qualidade de minha vida, ou de que modo
posso aproveitar 